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Förord 
 
Den här kandidatuppsatsen har skrivits på Handelshögskolan vid Göteborgs Universitet. 
Uppsatsen är ett avslutande moment i det treåriga Logistikprogrammet och har 
genomförts under höstterminen 2007. 
 
Grunden för uppsatsen är genomförda studier om VMI på tre ledande företag: Alfa Laval, 
Ericsson AB och Volvo Powertrain. Dessa studier hade inte varit möjliga utan hjälp från 
nyckelpersoner från dessa företag med direkt koppling VMI.  
 
Jag skulle vilja tacka Ann Loftorp på Alfa Laval, Malin Stigson och Joakim Persson på 
Ericsson AB och Henry Rostén på Volvo Powertrain för att de har ställt upp på mina 
intervjuer.  
  
Jag vill passa på att tacka min handledare, Leif Enarsson, som har guidat mig under 
skrivprocessen av den här uppsatsen. 
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Syfte:    
Syftet med den här uppsatsen är att studera VMI konceptet 
hos ledande företag som har implementerat denna 
försörjningsstrategi samt studera hur dessa företag väljer en 
lämplig leverantör till VMI. 
 
Metod: Uppsatsen ska präglas av det hermeneutiska synsättet, där 
mina värderingar och tolkningar är oerhört viktiga för att 
kunna uppnå syftet med arbetet. I mitt arbete används den 
kvalitativa metoden i form av intervjuer med 
kontaktpersoner på de företag som jag har valt i syfte att 
samla nödvändig information.  
 
Teoretiska perspektiv: Den teoretiska referensramen utgörs av teorier kring vendor 
managed inventory och val av leverantörer till en 
partnerskapsrelation. 
 
Slutsats: Företag implementerar olika former av VMI -koncept som 
Vendor managed replenishment, co-managed inventory, 
vendor managed inventory och VMI consigment. Dessa 
företag använder sig av olika kriterier för att välja lämplig 
leverantör. Kriterierna är bl.a. en leverantör som företaget 
vill ha ett långsiktigt samarbete med och gärna vara 
logistiskt mogen med hög leveransprecision. 
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1 Inledning 
Det här kapitlet börjar med beskrivningen av bakgrunden för hur behovet för en 
försörjningsstrategi som VMI, har utvecklas hos företag. Vidare fortsätter kapitlet med 
uppsatsens problemformulering om hur företag väljer en lämplig leverantör till ett VMI 
partnerskap. Efter problemformuleringen tillkommer uppsatsen syfte, frågeställning, 
avgränsning och avslutningsvis en disposition över hela uppsatsen.  
  
1.1Bakgrund 
Under 2000-talet har det skett en förändring i hur företag gör affärer. Företag har i 
allmänhet börjat inse att det traditionella synsättet, då företaget ska vara strukturerat och 
styrt på det sätt som leder till en optimering av den egna operationen utan att hänsyn till 
sina kunder och leverantörer, är ineffektiv. 1 
 
De affärsmodeller som företag använde tidigare har varit av transaktions karaktär, vilket 
betyder att de produkter och service som företaget sålde eller köpte var enbart kortsiktiga 
handlingar. Företag lade ingen större vikt vid att ha en långsiktig relation till de företag 
man sålde produkter eller tjänster till eller köpte av.2 
 
Dagens ökade globala marknadskonkurrens sätter press på företag i en leveranskedja att 
integrera sig med andra företag för att vinna komparativa fördelar mot andra 
konkurrenter. Företag kan inte längre enbart förlita sig på sitt varumärkes värde och sin 
avancerade teknologi3.  
 
Nuförtiden kan företag vinna komparativa fördelar om de har en överlägsen 
leveranskedja. De fördelar som företag vinner genom att ha en överlägsen leveranskedja 
är ökad effektivitet och kostnadsreducering. Grundat på dessa fördelar har fler företag 
inom samma leveranskedja börjat integrera sig mer och mer. De företag som har kommit 
längst tillämpar den s.k. Supply Chain Management, en metod vars huvudbetoning ligger 
på att integrera nyckel affärsprocesser (kundrelation management, kund service 
management, efterfråge management, order fullfillment, tillverkningsflöde management, 
inköp, retur, produktutveckling och kommersialism) från startleverantör till slutkund. 4 
 
För att ett företag ska uppnå en närmare integrering i en leveranskedja krävs det att alla 
företag som ingår i kedjan har ett nära samarbete med varandra och kontinuerligt söker 
efter en ”vinna -vinna” strategi.5 
 
Ett ännu längre steg mot integreringen mellan företag i en leveranskedja nås genom 
tillämpningen av den s.k. vendor managed inventory.   
                                                 
1 Gattorna J. (1999), sida 273 
2 Ibid. 
3 Ibid. 
4 Stock R. (2001), sida 54 
5
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Vendor managed inventory är en samarbetsstrategi mellan en leverantör och en kund i 
syfte att optimera produktens tillgänglighet genom en kontinuerlig påfyllning av lagret i 
en leveranskedja.6  
Denna samarbetsstrategi handlar om att leverantören tar ansvaret för påfyllningen av 
kundens lager i en leveranskedja. Strategin ger flera ekonomiska fördelar för både kunden 
och leverantören och har börjat tillämpas i flera branscher såsom detaljhandeln, 
klädbranschen, elektronikbranschen, hälsovården och kemiska industrin.7 
 
1.2 Problemformulering 
Det finns ett flertal uppsatser och vetenskapliga studier som beskriver VMI 
implementeringen i olika företag för olika branscher. Exempelvis kan man läsa om 
implementeringen av VMI för WaltMart, K-Mart8, Campbell Soup9, några amerikanska 
företag som har anammat denna försörjningsstrategi. Även i Sverige finns det företag 
inom bl.a. bil- och elektronikbranschen, dagligvaruhandeln, verkstads- och klädindustrin 
osv. som har tagit efter de amerikanska företagen och implementerat VMI. Exempel på 
detta är Alfa Laval, Ericsson och Volvo Powertrain. 
 
Gemensamt för dessa företag är att de är ledande i sina respektive branscher. Just ledande 
företag är en benchmarking referens för andra företag10, d.v.s. att företag jämför sina 
produkter och processer med de ledande företagen i syfte att förbättra sin konkurrenskraft 
gentemot andra företag i branschen. De strategier som de ledande företagen väljer för sin 
verksamhet uppfångas snabbt också av andra företag i branschen.  
 
Av den anledningen är det viktigt att studera implementeringen av VMI hos Alfa Laval, 
Ericsson och Volvo Powertrain då denna studie kan vara generaliserbar även för andra 
företag inom bil-, elektronik- och verkstadsbranschen.  
 
Trots att dessa ledande företag har implementerat VMI så tvekar många andra företag att 
göra det. En anledning till att företag tvekar att implementera VMI är att man saknar 
förtroende för partners kompetens. 11 Enarsson (2006) menar att implementeringen av 
VMI inte kan starta och fullföljas om inte företaget hittar rätt partner till ett VMI 
partnerskap.12   
 
Vikten av att hitta rätt partner framkommer även i Mattson (2004), då han förklarar ett 
partnerskapsförhållande mellan kund och leverantör. Mattson (2004) menar att ett 
partnerskap innebär förutom samarbete också att det utvecklas ett starkt beroende 
                                                 
6 Hines P. (2000), sida 338 
7 Enarsson L. (2004), sida 357 
8 Blatherwick A. (1998), sida10–11 
9 Holmström J. (2002), sida 136, 145 
10 Kotler P. (2004), sida 576 
11 Nicolausson C. (2003), sida 56 
12 Enarsson L. (2006), sida 163 
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förhållande mellan partnerna. Det gör att val av partner är en känslig fråga, då fel val av 
partner kan riskera den egna existensen för ett företag p.g.a. att det är svårt och 
tidskrävande att ersätta samarbetet.13 
 
Av den anledningen är det ytterst viktigt att studera hur dessa ledande företag som Alfa 
Laval, Ericsson, Volvo Powertrain har gått till väga vid valet av lämplig leverantör till ett 
VMI partnerskap. En viktig fråga blir då: Hur väljer företag lämplig leverantör vid 
implementeringen av VMI partnerskap? 
Svaret på denna fråga kan användas sedan som en referens för andra företag som vill 
implementera ett VMI partnerskap och är osäkra på hur de ska agera när de ska välja rätt 
VMI leverantör.  
 
1.3 Syfte 
Den här uppsatsens syfte är att studera VMI konceptet hos ledande företag som har 
implementerat denna försörjningsstrategi samt studera hur dessa företag väljer en lämplig 
leverantör till VMI. 
 
1.4 Frågeställning  
Hur ser företagets VMI koncept ut?  
Hur väljer företag lämplig leverantör vid implementeringen av VMI partnerskap? 
 
1.5 Avgränsningar 
I den här uppsatsen har jag valt att undersöka enbart svenska ledande företag inom 
respektive bransch som har implementerat och arbetar med VMI. En viktig förutsättning 
för studiet är att de valda ledande företagen ska tillhöra olika branscher. Tre företag 
undersöks: Volvo Powertrain från bilindustrin, Alfa Laval från verkstadsindustrin och 
Ericsson från telekom branschen. Ledande företag från andra branscher har exkluderats 
p.g.a. att antingen så har de inte implementerat VMI eller så har de inte ställt upp på 
intervju. 
Som det har angivits tidigare i bakgrunden, är VMI en samarbetsstrategi mellan en 
leverantör och en kund i en leveranskedja. I den här uppsatsen är de valda företagen som 
ska studeras kundföretag i sin respektive leveranskedja. Kundens VMI koncept studeras 






                                                 
13 Mattson S A. (2002), sida 107 
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2 Metod 
I det här kapitlet redogörs det vetenskapliga synsätt som präglar uppsatsen samt 
angreppsmetoder som har använts för att belysa uppsatsens problem. Vidare kommer det 
i kapitlet att redogöras för de forsknings- och datainsamlingsmetoder som har använts 
för att uppnå målet med uppsatsen. Slutligen kommer kapitlet att beskriva vilka data som 
har använts samt en redogörelse för tillförligheten, validiteten och generaliserbarheten 
för dessa data. 
 
2.1 Vetenskapligt synsätt 
Med ett positivistiskt synsätt är tanken att man grundar sig i olika vetenskapliga teorier 
och hypoteser för att nå en mera allmängiltig kunskap. Detta synsätt står oftast för 
kvantitativa, statistiska hårddatametoder för analys och att forskarrollen oftast är objektiv 
och osynlig. Det är viktigt att forskarens person, politiska, religiösa och känslomässiga 
läggning under inga omständigheter påverkar uppsatsens slutresultat.14 
 
Det hermeneutiska synsättet som står till motsats till det positivistiska synsättet tillåter att 
forskaren använder sina egna värderingar i forskningsprocessen. Forskaren är helt 
medveten om detta val. Hermeneutiska sysättet är till skillnad från det positiviska 
synsättet mer av den kvalitativa metoden. Här är forskaren subjektiv och det syns hela 
tiden under uppsatsens gång. De valda frågeställningarna kommer inte att kunna besvaras 
utan en viss kvalitativ data. Studiens slutresultat kommer att vara mycket av en 
tolkningsfråga, d v s utdelningen av uppsatsen beror mycket på vem det är som tolkar 
resultaten. Grundat på det som nämnts sist så skapas det ett uteslutet utrymme för egna 
värderingar under uppsatsens gång.15 
 
Den här uppsatsen präglas av det hermeneutiska synsättet då mina värderingar och 
tolkningar är oerhört viktiga för att kunna uppnå syftet med arbetet. Resultatet av det här 
arbetet skulle i högsta grad kunna skilja sig om någon annan skulle utföra liknande 
undersökning. De tolkningar som har gjorts över hur företag väljer lämplig leverantör när 




Mycket av forskarens arbete när man skriver uppsats handlar om att producera teorier 
som skall spegla och ge oss kunskap om verkligheten. För att bygga en teori använder 
man sig ofta av data och information för att studera en del av verkligheten. All de data 
och information som man studerar kallar man för empiri. En forskares arbete går ut på att 
ständigt relatera teorin och empirin till varandra för att vidare producera en ny teori.16 
                                                 
14 Patel R. (1991), sida 24-25 
15 Ibid. 
16 Ibid. sida 20-22 
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Man särskiljer två angreppssätt som forskare använder sig av för att producera ny teori i 
sitt arbete. Dessa två angreppssätt är det deduktiva och det induktiva sättet.17 
 
Forskare som arbetar med ett deduktivt sätt grundar sig på allmänna principer och 
befintliga teorier för att sedan dra slutsatser om en enskild företeelse. Motsatsen gäller för 
det induktiva angreppssätet. Här arbetar forskaren utan någon förankring i teorin och 
istället arbetar hon/han utifrån samlad information och empiri för att formulera nya 
teorier. 18   
 
I det här arbetet används båda angreppssätten. Dessa metoder används som komplettering 
till varandra. Genom att arbeta deduktivt med de allmänna teorierna om VMI och 
induktivt samla information från olika företag över hur de väljer leverantör vid 
implementering av metoden kan mina resultat härledas vidare.    
 
2.3 Forskningsmetod 
När det gäller forskningsmetod gör man inom forskningsmetodiken en distinktion mellan 
de kvantitativa och kvalitativa metoderna. Vilken metod man väljer att arbeta med när 
man skriver en uppsats avgörs av den karaktär över hur den insamlade data och 
informationen bearbetas, tolkas och presenteras.19 
 
Den kvantitativa metoden bygger på mätbara undersökningsresultat där 
forskningsobjektet ses som ett objekt. Den kvalitativa metoden är däremot inte mätbart 
och bygger på en tvåvägskommunikation där forskningsobjektet är ett subjekt. 
I det här arbetet används den kvalitativa metoden i form av intervjuer med 
kontaktpersonen på de företag som jag har valt, i syfte att samla nödvändig information. 
 
Syftet med mitt arbete är att undersöka och beskriva hur företaget har gått tillväga för att 
välja lämplig leverantör vid implementering av VMI samt vilken koncept har företaget 
implementerat. Undersökningens data kommer att vara av kvalitativ karaktär.  
 
2.4 Fallstudie 
Den här uppsatsen är en multipel fallstudie. I en vanlig fallstudie innebär det att man 
oftast avgränsar sig till en mindre grupp. Det kan handla en individ, en grupp eller en hel 
organisation. I en fallstudie utgår man från det mesta ifrån ett helhetsperspektiv då målet 
är att man försöker få så täckande information som möjligt.20 
 
                                                 
17 Patel R. (1991), 21 
18Ibid. sida 22 
19 Holme I. (2001), sida 84 
20 Ibid. sida 44 
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Fördelen med fallstudie är att man som forskare inte behöver anstränga sig för att få 
djupgående beskrivningar utan man kan på ett begränsat utrymme ändå förklara hur något 
fungerar eller ser ut. Nackdelen med denna metod är att den representerar bara en del av 
verkligheten och man måste vara försiktig med de slutsatser man drar i fallstudiet. 21 
 
Det som gäller för en fallstudie gäller också för en multipel fallstudie. Skillnaden här är 
att i en multipel fallstudie studeras fler fall. Det bakomliggande argumentet som talar för 
användningen av denna undersökningsmetod är att den underlättar teoriutvecklingen. I en 
multipel fallstudie får forskare bättre förutsättningar att beskriva om teorin håller eller 
inte för en viss betingelse.22   
 
2.5 Informationssamlings metod 
Det finns en rad olika sätt att samla information. Information kan samlas genom att göra 
intervjuer, enkäter, experiment, textanalyser och observationer.23 I mitt arbete har 
intervjuer använts. Intervjun är en datainsamlingsmetod som är lämpad när man vill ta 
reda på åsikter, tyckande, uppfattningar, kunskaper o.s.v. hos en population. Intervjun är 
en muntlig kommunikation mellan forskaren som ställer frågorna s.k. intervjuaren och 
respondenten, den som svarar på frågorna.24 Jag har valt att göra tre intervjuer med 
nyckelpersoner som har varit ansvariga för implementeringen av VMI, i de företag som 
jag har valt att inkludera i min undersökning. 
 
Anledningen till att intervjun har valts som informationsinsamligs metod är att jag har 
gjort en kvalitativ undersökning. Enligt Bryman (2004) är intervjuer den mest använda 
metoden när det gäller kvalitativ undersökning. Intervjuer är lämpade när man vill få reda 
på saker och ting om människor.25 För att få svar på mina frågeställningar har det varit 
nödvändigt att ställa frågor direkt till de företag som jag har valt ska ingå i min studie.  
 
För att kunna genomföra mina intervjuer var det nödvändigt att formulera ett 
frågeformulär med ett antal frågor. Frågorna formulerades i takt och parallellt med min 
analys av det insamlade teoretiska materialet kring VMI strategier. 
 
När det gäller formuleringen av frågor måste två aspekter beaktas, nämligen graden av 
standardisering och strukturering. Med graden av standardisering syftar man till hur stort 
ansvar som lämnas till intervjuaren när det gäller utformning och inbördes ordning av 
frågor. Medan graden av strukturering syftar till vilken utsträckning frågorna är fria för 
respondenten att tolka fritt utifrån egen kunskap och erfarenhet.26 Under mina intervjuer 
har jag arbetat med låg standardiserade och strukturerade frågor vilket enligt Patel (1994) 
                                                 
21 Ejvegård R. (1996), sida 32-33 
22 Bryman A. (2002), sida 70 
23 Holme I. (2001), sida 84 
24 Ejvegård R. (1996), sida 44 
25 Bryman A. (2004), sida 317 
26 Patel R. (2001), sida 60 
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betyder att respondenten ges maximalt utrymme att få svara på frågorna i den ordning 
som är lämpligt för henne/honom.  
2.6 Arbetsgång 
Arbetsprocessen för att skriva det här arbetet inleddes efter val av ämnesområde, med 
precisering av syfte och frågeställning. Vidare för att få mer förståelse om VMI 
partnerskap var det nödvändigt att samla litteratur kring ämnet. Den litteratur som jag 
lyckades samla var i form av böcker och vetenskapliga artiklar vilket krävde många 
besök till skolans bibliotek och en hel del sökande i olika databaser. Efter att ha samlat 
lämplig litteratur började jag med att granska den och skriva ner den teoretiska delen av 
uppsatsen.  
 
Under tiden som jag arbetade med teoridelen kontaktade jag flera olika företag för att 
göra intervjuer med dem. Detta var en mödosam process eftersom det var svårt att hitta 
företag som har implementerat VMI. Trots att VMI har funnits som metod sedan 
nittiotalet är det inte många företag som arbetar med detta.  
 
Jag lyckades hitta några gamla uppsatser om företag som ville implementera VMI. När 
jag kontaktade dessa företag hade majoriteten av dem börjat med att köra VMI pilotfall 
men aldrig implementerat hela vägen. När jag väl hade hittat företag som arbetade med 
denna metod var det väldigt svårt att hitta rätt person som var ansvarig för 
implementering av VMI i företaget. En annan svårighet var att de företag som tackade ja 
till intervjuer var spridda geografiskt.  
 
Efter ett antal givande intervjuer med företag återgick jag till skolans datasalar för att 
skriva ner den insamlade informationen från de olika företagen. Därefter var det dags att 
göra en analys över den samlade informationen från intervjuer med hjälp av de olika VMI 
teorierna. Slutligen avslutades mitt arbete med mina egna slutsatser.  
 
2.7 Informationens trovärdighet 
För att forskningsresultatet ska ha något vetenskapligt värde är det nödvändigt att de 
instrument som man använder vid en vetenskaplig studie ska vara reliabla och valida.27 
Dessutom måste den kunskapen man söker ska vara någorlunda generaliserbar även för 
andra enheter som står utanför studien.28 Härnäst kommer jag att redogöra mer ingående 
reliabiliteten och validiteten för den informationen som jag har samlat för att skriva det 
här arbetet.  
 
                                                 
27 Ejvegård R. (1996), sida 67 
28 Ibid. sida 8 
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2.7.1 Reliabilitet 
Reliabiliteten används för att visa hur tillförlitligt och användbart ett mätinstrument och 
en måttenhet är. Det är väldigt viktigt att man testar reliabiliteten hos de instrument man 
använder sig av. Ett sätt att testa reliabiliteten hos ett instrument är återtestning vilket 
innebär att man låter testa en individ två gånger. Visar det sig att skillnaden mellan 
svaren är stora har testet väldigt låg reliabilitet.  En annan metod för reliabilitetsprövning 
är halveringsmetoden, där man delar svaren slumpmässigt i två halvor och låter jämföra 
dem mellan varandra.  Reliabiliteten kan också prövas genom att man gör två olika 
intervjumätningar för att mäta samma företeelse. Skulle resultatet bli detsamma för både 
fallen så har intervjuundersökning hög reliabilitet.29 
 
Den sista metoden som kan tillämpas är s.k. kontrollfrågor. Här för man in i intervjun ett 
antal mindre frågor som söker samma svar som de andra tidigare ställda frågorna. Skulle 
det visa sig att svaren är identiska från de olika frågorna så har testet en god reliabilitet.30 
 
För att ha så god reliabilitet som möjligt för mina intervjuundersökningar har jag använt 
mig utav den sist ovannämnda metoden, dvs. Kontrollfrågor. Jag har i mitt frågeformulär 
formulerat olika frågor där ett antal frågor söker samma svar trots att de inte är identiska. 
Svaren på just på dessa frågor visades vara identiska och med det kan jag intyga att mina 
intervjuer har god reliabilitet. På grund av tidsbrist och svårigheten med att få flera 
tillfällen att intervjua respondenten har jag inte kunnat använda de tre första metoderna. 
2.7.2 Validitet 
Vid insamlingen av information är det inte alltid självklart att just den informationen som 
man har lyckats samla är den rätta. Det problemet uppstår speciellt när man själv 
konstruerar en informationsinsamlings instrument vilket var fallet med reliabiliteten som 
det nämndes i rubriken ovan. Av den anledningen måste man försäkra sig att man 
undersöker det man vill undersöka och ingenting annat. Ett sätt att göra det är att pröva 
om man har god validitet på det man undersöker.  
 
Det kan göras på två olika sätt. Det ena sättet att pröva validiteten hos ett instrument är 
den s.k. innehållsvaliditeten vilket är en logisk analys av innehållet i instrumenten. 
Innehållsvaliditet görs först genom att man själv skapar ett mätinstrument som vi sedan 
använder för insamling av information. Sedan låter man någon utomstående som är väl 
insatt i undersökningens problemområde, analysera instrumenten. Det andra sättet att 
pröva validiteten hos instrumenten är den samtidiga validiteten. Metoden går ut på att 
man provar instrumenten på någon annan enhet som är lik den enhet som undersöks. För 
att försäkra mig om att jag samlar rätt information om just det jag vill undersöka så har 
den första metoden, dvs. innehållsvaliditeten använts. Först skapade jag ett frågeformulär 
med ett dussin frågor. Sedan lämnade jag frågeformuläret till min handledare som är 
professor i Logistik och i högsta grad insatt i VMI. Enligt honom täckte mina 
frågeställningar problemområdet jag undersöker mycket väl.     
                                                 
29 Ejvegård R. (1996), sida 67 
30 Ibid. 
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3 Litteraturöversikt  
I det här kapitlet kommer det att redogöras vad konceptet Vendor managed inventory 
betyder och vad den går ut på samt olika nivåer på konceptet. Vidare kommer de olika 
byggstenarna som bygger VMI att beskrivas och de för- och nackdelar som metoden kan 




Det är vanligt att många företag styr sina företags affärsprocesser som isolerade och 
diskreta funktioner. I ett företag agerar de olika funktionsområdena oberoende av 
varandra utan någon vetskap om hur deras aktiviteter påverkar varandras utförande. 
Samma situation inträffar över hela leveranskedjan där organisationer med många 
affärspartners verkar in en strategisk isolering. 31 
 
Enligt Beech (1999), duplicerar företag varandras aktiviteter, formar affärssystem som 
har svårt att interagera på ett effektivt sätt och behandlar varandra som konkurrenter. 
Detta har lett till leveranskedjans ineffektivitet och förlorade vinster. Beech (1999) menar 
att dessa företag som vill uppnå största möjliga vinst måste identifiera kärnprocesserna 
genom leveranskedjan och även analysera hur dessa processer påverkar olika funktioner 
och andra företag genom hela leveranskedjan. Dessa kärnprocesser innehåller flera 
delprocesser vilka presenterar en möjlighet för företagen att förbättra effektiviteten och 
prestationen. Dessa delprocesser har reciproka delprocesser i andra företag inom 
leveranskedjan. Nyckelstrategin för företag är att integrera dessa delprocesser i ett tvär-
företags leveranskedjas processer. 32  
 
Ett typiskt exempel av två reciproka delprocesser mellan två företag är order fulfillment 
hos ett leveransföretag och anskaffningsprocessen hos ett kundföretag. Vanligtvis börjar 
en order fulfillment när leverantören har fått en order från kunden och avslutas när 
leverantören har levererat orderprodukterna till kunden. Å andra sidan startar 
anskaffningsprocessen när kundens företag behöver påfylla sitt lager och processen slutar 
när kunden har fått beställning från leverantören.33 
 
Vid en närmare titt på denna process ser vi att dessa delprocesser inte är två separata 
processer. Tvärtom, dessa två delprocesser tillsammans bygger upp ett gemensamt 
tvärföretags affärsprocess. Leverantören och kunden kommer att vara mer effektiva i en 
leveranskedja om de lyckas integrera deras reciproka affärsprocesser av order och 
anskaffning. 34 Denna integrering visas nedan i figur F1.35 
                                                 
31 Beech J. (1999), sida 95 
32 Ibid. sida 97  
33 Mattsson S - A. (2000), sida 330 
34 Ibid. sida 330  
35 Ibid. sida 331 
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Fig.1 Integrering av två separata företagsprocesser till en gemensam tvär-
företagsprocess.36 
 
Samordningen av orderprocessen och anskaffningsprocessen till en gemensam 
företagsprocess mellan leverantörsföretaget och kundföretaget i en leveranskedja när 
ansvar och ägande av denna process tenderar att falla på leverantören kallas för vendor 
managed inventory. Det är även känt som kontinuerlig påfyllning eller supplier-managed 
inventory.37 
 
VMI som en lagerstyrnings teknik används för att förbättra effektiviteten i en 
leveranskedja när efterfrågan är osäker. 38 Leverantören tar ansvar för att ta hand om 
kundens lager genom att ta påfyllningsbeslut vad gäller orderkvantitet, sändning, tidpunkt 
och bevakning av kundens lagernivå. I VMI kan leverantören vara ett 
tillverkningsföretag, återförsäljare eller ett distribueringsföretag.39  
 
Traditionella sättet för återanskaffningsprocessen vid varje steg av leveranskedjan har 
varit att kunden lägger en order på leverantören utan någon som helst förvarning. Detta 
har tvingat leverantören att bygga ett buffertlager för att möta kundens oberäkneliga 
beställningar. Liknande beteende utvecklar också kunden, då den bygger ett 
säkerhetslager för att täcka uteblivna orderleveranser från leverantören. Detta 
konventionella ”armslängd” förhållningssätt har resulterat i stora lagernivåer och minskad 
servicenivå för hela leveranskedjan. 40     
 
Med VMI behöver kunden inte längre göra sin egen orderbeställning utan det är istället 
leverantören som gör detta. Kunden behöver istället dela med sig information om hans 
faktiska krav till leverantören som nu genom att han får bättre överblick över efterfrågan 
nedströms om leveranskedjan kommer att göra en mer effektiv planering och 
schemaläggning av produktionen och transporter.41   
                                                 
36 Ibid. sida 333 
37 Waller M. (1999), sida 184 
38 Enarsson L. (2005), sida 155 
39 Waller M. (1999), sida 183 
40 Christopher M. (1999), sida 280 
41 Ibid. sida 283 
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VMI, förutom att det är ett återanskaffningsprogram42, räknas också som en 
lagerstyrnings tjänst som leverantören kan använda för att differentiera sig genom att 
tillägga någon form av extra service till den fysiska produkten. För att hålla sig 
konkurrenskraftig i industrin måste företag förutom att producera och leverera produkter 
av hög kvalitet till låga priser också leverera någon slags service med dessa produkter. 
Detta är resultat av olika trender som framkommit i många industrier, såsom outsourcing, 
s.k. ”service support” för komplicerade produkter, förändringen av inköpsprocesser från 
transaktions- till en mer relationsbaserad vertikalintegrerad process och differentiering 
som den enda vägen för att undvika priskonkurrens. 43 
 
3.2 VMI’s byggstenar 
3.2.1 Information 
En mycket viktig aspekt vid implementeringen av VMI är att dela information mellan 
medlemmarna i leveranskedjan. Den slags information som delas i ett VMI partnerskap är 
lagernivån och positionen samt försäljningsdata, prognoser, order status, produktions- 
och leveransscheman, kapacitet och prestationsmått. 44 
 
I ett VMI partnerskap ska kunden förse leverantören med tillträde till kundens 
information om sitt lager och efterfråga men också sätta målen för lagertillgänglighet. 
Baserat på denna information kommer leverantören att ta beslut om när och hur mycket 
som behövs levereras till kunden. 45 
 
Leverantören stalls inför vissa utmaningar vid samlandet av informationen i ett VMI 
partnerskap. Dessa utmaningar har att göra med tillgängligheten av information när det 
krävs för att ta ett beslut. Det har också att göra med noggrannhet som behövs för att göra 
ett korrekt beslut.46 
 
En annan viktig fråga är att informationen som växlas mellan två företag måste behållas 
inom VMI partnerskapet och inte delas utanför denna utan tillåtelse från företagen. Detta 
är av stor vikt eftersom många konkurrenter använder samma leverantör vilket kräver att 
kundföretaget försäkrar att känslig information som delas med leverantören inte hamnar i 
händerna på konkurrenterna. 47  
 
I och med informationsutbytet kommer flera förmåner, särskilt när prognosdata ersätts 
med hårddata. Informationsutbytet kommer att leda till förbättrad kundservice. När 
leverantören blir underrättad i rätt tid direkt från kundens kassaregister, blir det lättare för 
                                                 
42 Sabath R. (2001), sida 91 
43 Mattsson S A. (2000), sida 143/144 
44 Waller M. (2004) sida 102 
45 Holmström J. (2002), sida 19 
46 Waller M. (1999), sida198 
47 Enarsson L. (2005), sida 162 
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honom att beräkna kundens lagerbehov i termer av kvantitet och lokalisering. Utbytet av 
information kommer att leda till minskad efterfrågeosäkerhet för leverantören. Eftersom 
leverantören bevakar kundens lager och flödet på efterfrågan kommer han/hon alltid att 
veta när och hur många produkter kunden kommer att behöva. I och med att leverantören 
vet exakt hur stort lager kunden kommer att behöva så reducerar han det egna 
lagerbehovet.48 
 
Viktiga aspekter vid informationsutbytet som leder till en framgångsrik implementering 
av VMI är olika dataplattformer, olika IT-, identifierings- och spårningssystem. Support 
systemen för beslut såsom barcoding anordningar, EDI eller Internet är ofta associerade 
med VMI. 49  
 
3.2.2 Samarbete  
En nyckelfaktor vid implementeringen av VMI är samarbete. 50 Liknande åsikt har också 
Enarsson (2006) som anger att VMI kräver ett nära samarbete mellan kunden och 
leverantören.  
 
Den största orsaken enligt Enarsson (2006), till att företag tvekar att gå in i ett VMI 
partnerskap är bristen på förtroende mellan kund och leverantör. Detta beror på att 
kunden ibland saknar förtroende för att leverantören inte kan sköta kundens lager lika bra 
som han/hon själv kan göra. Självklart finns det förståelse för denna misstänksamhet men 
kunden måste kunna förlita sig på leverantören kompetens. 51  
 
För att det ska uppstå samarbete mellan företag krävs ett effektivt informationsutbyte 
sinsemellan. Idag finns det många tekniska lösningar tillgängliga som man kan ta till 
hjälp för att synkronisera flöden och samordning av aktiviteter mellan företag men det 




För ett långsiktigt VMI partnerskap är det viktigt att leverantören och kunden upprättar 
ett avtal gällande regler och riktlinjer innan de startar samarbetet. Det finns två typer av 
avtal på olika nivåer som kan identifieras innan en överenskommelse mellan leverantören 
och kunden.53  
 
                                                 
48 www.vendormanagedinventory.com 
49 Waller M. (1999), sida 198 
50 Holström J. (1998), sida 131 
51 Enarsson L. (2005), sida162 
52 Mattson S A. (2002), sida 366 
53 Enarsson L.(2006), sida 162 
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Det första avtalet handlar om affärsvillkoren. Det är viktigt att denna överenskommelse 
inte är lång och komplicerad eftersom den kan bli otydlig och komplicera reglerna som 
ska underlätta flödet av varorna att löpa smidigt. Denna typ av avtal inkluderar 
hanteringen av prognosavvikelser, informationsutbyte, säkerhet och vem som har 
ansvaret för lagerhanteringen.54 
 
I avtalet gällande hanteringen av prognosavvikelser är det viktigt att komma överens om 
vilken prognosavvikelse leverantören har möjlighet att hantera. Avtal om växling av 
information måste handla om vilken slags information kunden vill skicka till 
leverantören, när det ska sändas, hur och på vilket sätt den erhållna informationen ska 
verifieras. Det är av stor vikt att komma överens om säkerheten på informationen, att 
informationsutbytet behandlas på ett godtagbart sätt för båda parterna.55  
 
Det andra avtalet handlar om hur flödet av varorna ska hanteras. I detta avtal bör olika 
parametrar inkluderas, såsom överenskommelse om leveranstid, maximum och minimum 
för lagerbalansen och leverans kvantiteten. Det är angeläget att detta avtal grundas på 
varje produkt som ingår I VMI partnerskapet.56 
 
I VMI partnerskapet måste leverantören och kunden komma överens om servicenivån och 
graden av krav på informationsutbytet. Parterna måste också komma överens om 
huruvida leverantören överlåter sitt ägande vid tidpunkten för leveransen och 
försäljningen eller dela ansvaret med kunden.57 
 
3.3 Olika nivåer av VMI 
3.3.1 Manuell VMI 
Den enklaste formen av VMI är när leverantören besöker kundens lager i regelbundna 
intervaller och fyller på det till en förutbestämd nivå. Denna form av VMI bygger på en 
visuell kontroll av lagerstorlek och manuellt lager som också kallas för manuell 
lagerstyrning. En sådan form av VMI kan lagret ägas av leverantören eller av kunden 
själv. Om kunden behåller ägandet av sitt lager måste kunden vara ense om ett maximum 
av påfyllningsnivå och om leverantören äger kundens lager ska den förutom att fylla på 
lagret även ansvara för att kasta bort utgångna produkter.58 
 
Det finns andra alternativ av VMI som kan identifieras. Baserat på vem som äger lagret 
som leverantören ska fylla på, leverantören eller kunden själv, hur stort leverantörens 
                                                 
54 Enarsson L.(2006), sida 162 
55 Jöne H. (2004), sida 7 
56 Enarsson L. (2006), sida 162 
57 Webster S. (2003), sida 92 
58 Mattsson S - A. (1999), sida 358 
   
 
© Adrian Kurti 19 
ansvar är och graden av integrationen mellan leverantör och kund, är tre alternativ som 
konstaterats av Mattsson (2002).59   
 
3.3.2 Co-managed inventory 
Det första alternativet av VMI är s.k. co-managed inventory. Detta alternativ av VMI 
kännetecknas av en ganska lös integration mellan leverantören och kunden. Leverantören 
är ansvarig för påfyllningen av kundens lager på erhållet saldo och informationskravet 
som kunden sänder till honom. Baserat på denna information skickar leverantören en 
förfrågan på order till kunden som sedan ska godkänna det. Efter detta levereras 
produkten av leverantören till kundens lager. 
 
I ett samstyrt lager är det kunden som äger lagret och är ansvarig för inventeringen, 
kostnaderna för lagerskillnaden och förlusterna. Leverantörens ansvar är att styra den 
operativa delen av lagerstyrningen. 60 
 
3.3.3Vendor managed replenishment 
Det andra alternativet är vendor managed replenishment. Här det fortfarande kunden som 
äger och är ansvarig för lagret. Leverantören behöver inte vänta på kundens godkännande 
för att varje order ska levereras. Det är istället bestämt genom ett avtal om ett maximum 
och ett minimum av nivån på produkterna som behövs hos kundens lager. Leverantören 
har full rättighet vad gäller vilka kvantiteter som ska levereras till kundens lager och när 
det ska levereras under förutsättning att det hålls inom ramarna för minimum- och 
maximum nivån som parterna har enats om.61 
 
3.3.4 Vendor managed inventory 
Vendor managed inventory är det tredje alternativet inom VMI. Detta alternativ skiljer 
sig från de tidigare alternativen beträffande lagret som inte längre ägs av kunden. Här är 
det leverantören som äger och är ansvarig för lagret. Leverantören styr 
leveransperioderna, kvantiteten på försändelserna av produkterna beroende på 
kapacitetsförhållandena och tillgången på lagret som finns vid varje påfyllningstillfälle. 
Kundens ansvar är att kontinuerligt förse leverantören med information om försäljning 
för att han ska i förväg kunna planera sin produktion. 62 Samma beskrivning av VMI har 
gjorts av Williams (2005) men han kallar det för VMI kopplat ihop med consignment. 
Med consignment menar han en process där leverantören placerar sina produkter hos 
kundens lagerplats utan att få betalt tills kunden har använt eller sålt dessa produkter. 
Enligt honom är det viktigt att med denna form av VMI att leverantören se till att 
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consigment lagret flyttar snabbt genom kundens lager annars blir leverantören bankrutt 
och kunden slutar med ett stort lager.63  
 
Dessa VMI alternativ förutsätter att den delade informationen mellan leverantören och 
kunden är IT baserad. IT lösningar som kan användas är online kommunikation och EDI- 
kommunikation. Vid online kommunikation länkas kunden och säljaren med Internet 
eller telefon och denna lösning är att föredra när behovet för kommunikation i realtid är 
stort. Den andra IT lösningen, EDI kommunikation, ger leverantören möjligheten att styra 
kundens lager i sin affärsprocess och lämplig när leverantören har många kunder.64  
 
3.4 För- och nackdelar 
3.4.1 Fördelar 
För att VMI ska bli verklighet måste både leverantören och kunden dra fördelar av detta 
partnerskap.65 
 
Genom ett nära samarbete mellan kunden och leverantören vinner dessa företag flera 
fördelar vid tillämpningen av VMI strategin. Den största fördelen som VMI ger är det att 
den bidrar till reduceringen av kostnaderna för både kunden och leverantören. Andra 
fördelar är att VMI leder till en ökad kundservice och sparande på administrativa 
kostnader.  
 
När man talar om kostnaderna kopplade till leverantören menas kostnaderna för transport, 
lagerhållning, IT och tillverkning. På vilket sätt dessa kostnader påverkas av 
implementeringen av VMI beror på vems kostnader man tittar på, kundens eller 
leverantörens. Det är också av intresse att titta på kostnaderna för den övergripande 
lagerkontrollen. I tabellen nedan visas olika kostnader som påverkas av VMI eller som på 
svenska heter leverantörsstyrda lager. Hänsyn tas till både kundens och leverantörens 
kostnader samt relationen i helhet. 
 
Kostnadsslag Kund Leverantör Totalt i 
relationen 
Transportkostnader Oförändrade Minskar Minskar 
Lagerkostnader Minskar Oförändrade Minskar 
Lagerhållningskostnader Minskar Minskar/ökar Minskar 
Lagerstyrningskostnader Minskar Ökar Minskar 
IT-kostnader Ökar Ökar Ökar 
Tillverkningskostnader - Minskar Minskar 
Tabell 1. Kostnadspåverkan vid leverantörsstyrda lager. 66 
                                                 
63 www.vendoremanagedinventory.com/article6.htm 
64 Mattsson S A. (1999), sida 353-355 
65 Holmström J. (2002), sida 18 
66 Mattson S A. (2002), sida 360 
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När man talar om kostnaderna för leverantören kan man se att dessa kostnader förblir 
oförändrade genom implementeringen av VMI. Dessa är kostnader för fysisk lagring och 
hantering av produkterna i lagret. För kundens räkning är det en minskning av 
lagerkostnaderna. På det hela taget betyder det en minskning av lagerhållningen för hela 
relationen. Detta för att lagerkvantiteten blir lägre p.g.a. att kunden förser leverantören 
med information i realtid om förändringar i krav vilket i sin tur ger leverantören 
möjlighet att på ett optimerat sätt hantera hela lagret. Leverantören blir då mer flexibel i 
sin produktion och kan arbeta med lägre säkerhetslager.67 
 
Den totala lagerhållningskostnaden minskas och som det förklarades ovan minskar 
kostnaderna för själva lagerhållningen. För leverantören innebär det att kostnaderna för 
lagerhållningen kan antingen höjas eller minskas. Anledningen till att kostnaderna för 
lagerhållningen kan minskas är att efter implementeringen av VMI behöver leverantören 
inte hålla stora kvantiteter i lagret för att kunna möta de ständigt växlande behoven hos 
kunden. Sett från detta perspektiv där leverantören är ansvarig för både sitt och kundens 
lagerbestånd (sitt lager och kundens lager) ökar lagerhållningskostnaderna i form av 
bunden kapital. Kundens lagerhållningskostnader minskas och kunden är fortfarande 
ägare av sitt eget lager. Om fallet är sådant att kunden inte vill äga sitt lager då försvinner 
denna kostnad för honom.68 
 
Andra kostnader som minskas är lagerstyrningskostnader vilka t ex är kostnaderna för 
planering och utförandet av orderpåfyllning på lagret. Dessa kostnader minskas för 
kunden medan den ökar för leverantören.  
 
IT kostnaderna ökar för både kunden och leverantören vid växling av data och 
information dem sinsemellan. Ofta behöver båda dessa företag uppgradera till mera 
avancerade IT system.  
 
Transportkostnaderna minskas också vid implementeringen av VMI mellan kunden och 
leverantören. Om det är leverantören som ansvarar för transporten, då kan det förväntas 
att dessa kostnader minskar. Men å andra sidan om det är kunden själv som håller i 
transporten då förblir kostnaderna oförändrade. Detta p.g.a. att leverantören bestämmer 
tiden och kvantiteten för leverans och därmed får bättre belägg av sina leveranser till 
kunden. Om kunden bestämmer transporten förblir situationen densamma. I det stora hela 
vad gäller transportkostnaderna så kommer de att minskas med anledning av minskade 
antal leveranser.69  
 
När det gäller till tillverkningskostnaderna kommer dessa att minskas för leverantören, 
för att denne äger all information om kvantiteterna som kunden kommer att sälja vidare 
till final köparen i leveranskedjan. På detta sätt kan leverantören planera sin produktion 
                                                 
67 Mattson S A. (2002), sida 360 
68 Ibid. 
69 Ibid. 
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bättre. Leverantören behöver inte tillverka i blindo därför att han vet i förväg hur mycket 
råmaterial kunden behöver i sin produktion. Även kostnaderna som kopplade till 
regleringen av tid i produktionen minskas genom att leverantören har möjlighet att 
samtillverka produkter med liknande maskinuppsättningar och verktyg 70. 
 
En viktig fördel med VMI är att denna metod leder till en ökad kundservice nivå. Sett 
från kundens perspektiv så handlar service om att produkterna är tillgängliga när 
slutkunden (den s.k. kundens kund) har bestämt sig för att köpa dem. Om varan inte är på 
lagret när slutkunden vill ha den då går kunden miste om försäljningen. Men eftersom 
leverantören har så bra inblick i sin kunds behov kan han lättare koordinera leveranserna 
av råmaterial och se till att kundens lagernivå förblir på rätt nivå. I och med att kunden 
erhåller sitt råmaterial i rätt tid och i rätt kvantitet från leverantören, elimineras risken för 
stillastående tider i produktionen. Detta leder till att kunden alltid kan leverera sina 
produkter i rätt tid och i rätt kvantitet till the slutkunden. Det medför i sin tur att den 
sistnämnde upplever en högre service nivå och vill komma tillbaka för att köpa mer.71  
 
Liknande fördelar som VMI ger finner man angivet i Enarsson(2006) där författaren 
tilläger att förutom sänkta kostnader, är huvud fördelen med VMI administrations 
besparingar i tid och arbetsbelastning, ökad kundservice och reducerad lager. Enligt 
författare, kan fördelarna med VMI summeras i en enda mening: VMI leder till ökat 
kontant flöde och reducerad osäkerhet i prognoser.72 
 
3.4.2 Nackdelar  
Utöver fördelarna med implementeringen av VMI kan detta samarbete bidra till vissa 
nackdelar för båda parterna, leverantören och kunden. 
 
 För kunden är nackdelen med VMI att han kan förlora kontrollen av sitt lager och på så 
sätt förlora kontrollen över det som kan vara väsentligt för sin egen produktion och 
kundservice. Vidare kan delar av styrningen i kundföretaget bli beroende av ett 
utomstående företag. Ytterliggare en nackdel är de stora investeringarna på olika IT 
lösningar som gör det möjligt för att VMI fungera. Företaget kan också ha svårt att 
klargöra vilka vinster dessa investeringar kommer att leda till. Inom VMI är kunden 
ansvarig för att förse leverantören med känslig information. Här finns det dock en risk för 
att denna information kan läcka till kundens konkurrenter.  
 
Det är inte bara kunden som kan uppleva nackdelar med VMI. Leverantören kan uppleva 
att de har mer arbete att utföra efter implementeringen av VMI medan kunden får alla 
fördelar. Detta med anledning av att nu så styr leverantören inte bara sitt eget lager utan 
även kundens lager, vilket kan leda till ökade kostnader för leverantören och ökat 
missnöje hos de anställda. 
                                                 
70 Mattson S A. (2002), sida 360-61 
71 Waller M. (1999), sida 185 
72 Enarsson L. (2006), sida 160 
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Kostnaderna kan komma att ökas när leverantören måste anställa fler för att hantera 
lagret, eftersom den befintliga arbetskraften inte är tillräckligt kompetent eller räcker till 
för att hantera både sitt eget och kunden lager. Andra ökande kostnader är investeringar i 
olika IT -verktyg såsom advance planning och optimerings mjukvara som används för att 
få olika prognoser för lagret och för att hantera lagret.  
 
Kunden kan be leverantören att leverera produkterna till kundens lager på consignations 
basis. Det betyder att leverantören fyller på kundens lager men kunden betalar bara för de 
produkter som används från detta lager.  
Detta leder till att leverantören får ökat bundet kapital och försämrat kassaflöde.73  
3.5 Val av leverantör  
Hittills har det framgåt att en grundförutsättning för att VMI ska fungera är ett 
partnerskapstänkande både hos kunden och hos dennes leverantör. Det är inte alla 
leverantörer som är lämpliga för ett företag att inleda ett partnerskap med. Med vilka 
leverantörer ska man inleda ett VMI partnerskap? I Mattson(2006) redogörs valet av 
leverantör för olika relationer mellan företag och dess leverantörer. Enligt Mattsson 
(2006) finns det tre slag relationsnivåer för ett företag gentemot sina leverantörer. De tre 
relationsnivåerna är: konventionell leverantör, associerade leverantör och partnerskaps 
leverantör. Skillnaden mellan dessa tre relationsnivåer görs framförallt med avseende på 
den tidsmässiga aspekten på relationens längd mellan företag och dess leverantör och hur 
repetitiv relationen är mellan kund och leverantör.  
 
De olika relationsnivåerna representerar olika grader av partnerskap och är ett sätt för 
företagen att segmentera sina leverantörer. Att utveckla långtgående partnerskaps 
förhållande är en kontinuerlig process och är ingenting som görs på en dag. Dessutom 
krävs det stora insatser i form av tidsåtgång och resursförbrukning för att utveckla och 
vidmakthålla ett partnerskaps förhållande. Av den här anledningen är det ytters omöjligt 
att etablera partnerskaps förhållanden med ett stort antal leverantörer.74  
 
Mattson förklarar att för ett partnerskaps förhållande mellan kunden och leverantören ska 
ha konkurrensförmåga och lönsamhet så måste det finnas en minsta kritiska andel av 
företagets totala materialflöden. Ett sätt att uppnå det är att begränsa antalet 
leverantörer.75 Ett annat sätt att uppnå den här kritiska andelen är också att utveckla 
partnerskaps relationer med de leverantörer som står för de stora material flöden. En 
användbar regel här är 80/20 regeln av materialflöden. Dock bör urvalet inte begränsas 
enbart på de leverantörer som levererar det största volymvärdet. Det finns andra aspekter 
som företaget bör beakta vid val av leverantörer, framförallt de aspekter för vilka det 
finns en klar fördel förknippad med ett mer långsiktigt och intimt samarbete. 
 
                                                 
73 Terrance L. (2003), sida 156 
74 Mattsson S A. (2002), sida 129 
75 Ibid.  sida 130 
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När det gäller just val av rätt antal leverantörer, beskriver Enarsson (2006) olika sourcing 
strategier som företag kan välja på. Enlig författaren finns det tre typer av sourcing. De är 
multiple sourcing, single sourcing och sole sourcing. 
 
Multiple sourcing är en strategi där företaget väljer att köpa en och samma artikel från 
mer än en leverantör. Genom att använda denna strategi, skapar inköpsföretag konkurrens 
mellan de olika leverantörerna. Det bidrar till att företaget erhåller större grad av 
flexibilitet, volym och lägre priser samt bättre service från dessa leverantörer. Samma 
mål hade inte uppnåtts om inköpsföretaget hade valt att köpa från en enda leverantör.76 
Eftersom multiple sourcing betyder att inköpsföretaget köper från fler leverantörer, 
innebär detta att inköpsföretaget i sig inte utgör någon större kund för var och en av de 
enstaka leverantörerna som man handlar av. För inköps företaget innebär det här en 
sämre förhandlingsposition med leverantören. Genom att tillämpa single sourcing och 
sole sourcing kan en sådan situation undvikas. Single sourcing inträffar när företaget 
väljer att handla en artikel från en enda leverantör trots att det finns andra leverantörer. I 
sole sourcing finns bara en leverantör per artikel.77  
 
Genom att handla från en leverantör uppnår inköpsföretaget större inköpskraft gentemot 
leverantören. Dessutom är leverantören mer samarbetsvillig och mer intresserad av att få 
inköpsföretaget nöjd. 
 
Single sourcing kräver stort samarbete och en långsiktig relation mellan kund och 
leverantör. Strategin leder till ett partnerskap mellan dessa två aktörer som tar i anspråk 
stora resurser och lång tid att bilda den.78 
 
För att välja lämpliga leverantörer föreslår Mattson en matrismodell utifrån vilken företag 
strategiskt väljer sina leverantörer. Med hjälp av matrismodellen försöker författaren visa 
hur företaget strategiskt kan välja sina leverantörer genom att kombinera betydelsen av de 
inköpta artiklarna för företagen med den tillgänglighet som de inköpta artiklarna har i 
marknaden.  
 
                                                 
76 Enarsson L (2006), sida 83 
77 Ibid.  
78 Ibid.  sida 84 
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Fig. 2. Strukturering av anskaffningsartiklar efter betydelse och tillgänglighet på marknaden79 
 
Enligt Mattsson visar hög eller låg tillgänglighet på marknaden om det finns få eller 
många leverantörer. Artikelns betydelse avser dess påverkan på produktionskostnaden 
eller hur kritisk den är för produkternas kvalitet och prestanda.  
 
Enligt Enarsson(2006) har icke kritiska artiklar lågt värde per enhet och det finns flera 
alternativ till leverantörer att välja på. Flaskhalsartiklar är också låg värdiga produkter 
men de är väldigt sårbara i deras försörjning. Antalet leverantörer som levererar dessa 
produkter är begränsade, vilket gör att de dominerar relationen mot kunden. Det tenderar 
att leverantören tar ut höga priser, leveranstiderna för artiklarna blir långa följt av dålig 
service. Hävstångsartiklar har flera leverantörs alternativ men de utgör en relativt stor 
andel av priskostnaden för kundens slutprodukt. En liten förändring i artikelns pris har 
starkt effekt på slutproduktens priskostnad. Strategiska produkter har oftast en 
leveranskälla som inte kan bytas på kort sikt utan att råka ut för stora kostnader. Artikeln 
utgör hög andel i slutproduktens priskostnad.80 
 
Utifrån matrisen kan företag välja olika strategiinriktningar för att välja lämplig 
leverantör. I matrisen kan vi se att en partnerskapsrelation är lämplig i båda fallen då 
företaget möter låg tillgänglighet på marknaden d v s färre leverantörer på markanden. 
Exempelvis artiklar med låg betydelse och låg tillgänglighet på marknaden är lämpliga att 
vidareutveckla partnerskap med sina leverantörer för att på så sätt säkerställer företaget 
enskilda leveranser. För strategiska artiklar som är till stor betydelse för företaget och har 
låg tillgänglighet i marknaden är det mer lämpligt för företaget att utveckla partnerskaps 
relationer med de leverantörer som levererar dessa produkter. På så sätt kan företaget 
säkerställa framtida försörjning eftersom det rör sig om strategiskt betydelsefulla artiklar 
på en marknad som kan karakteriseras som säljarens marknad.81 
 
                                                 
79 Mattsson S A. (2002), sida 131 
80 Enarsson L. (2006), sida 72,73,74 
81 Mattsson S A. (2002), sida 132 
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I de andra fallen där det är hög tillgänglighet på artiklarna är det inte önskvärt för 
företaget att utveckla partnerskapsrelationer med leverantörerna. Ett partnerskap med 
leverantören skulle tvärtom medföra stora nackdelar för företaget. Exempelvis skulle 
företaget förlora sitt marknadsövertag till att få fram bra priser och leveransvillkor om de 
skulle valt att öka samarbetet med de leverantörer som levererar hävstångartiklar. Dessa 
artiklar har stor betydelse för företaget men tillgängligheten är också stor för dem.82  
 
För de andra inköpta artiklarna som inte är så viktiga för företaget och för vilka 
tillgängligheten på marknaden är god, kan en lämplig strategi vara att få tillstånd enkla 
samarbetens former och avtal med leverantörer. Det möjliggör en långtgående förenkling 
och effektivisering av rutiner i samband med anskaffning. En annan alternativ 
matrismodell för val av lämplig strategi i syfte att välja lämplig partnerskaps relation 
visar figur 3. 
Fig. 3 Strukturering av anskaffningsartiklar efter anskaffningsfrekvens och grad av orderspecifikt
83  
 
I den här matrisen används framförallt två parametrar för att kunna välja lämplig strategi 
mot sina leverantörer. Dessa två parametrar är: anskaffningsfrekvens och grad av kund 
orderspecifika artiklar. För parametern anskaffningsfrekvens i matrisen görs det en 
distinktion mellan engångsanskaffning och repetitiv anskaffning. Medan för parametern 
grad av kundorderspecifik görs det distinktionen i standardartiklar och orderspecifika 
inköpsartiklar.84 
 
Beroende på vilken matris element vi väljer att titta på så finns det olika lämpliga 
anskaffnings strategier. I de två fallen då det handlar om repetitiva anskaffningar, lämpar 
det sig mest att utveckla partnerskapsrelationer.  Vid repetitiva anskaffningar av 
strategiska artiklar är syftet med partnerskap att etablera effektiva administrativa 
anskaffningsprocesser.  
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När det gäller orderspecifika anskaffningar är syftet med partnerskap att utveckla ett 
samarbete mellan kund och leverantör kring hela produktionsframtagningarna, utveckla 
gemensamt stöd för produktspecificeringen, överföringen av konstruktionsritningarna och 
produktionsanvisningarna mellan dem. 
 
För de andra matris elementen då det handlar om engångsanskaffningar av standard 
artiklar och engångsanskaffningar av orderspecifika artiklar är typen partnerskapsrelation 
mindre intressant.  
 
3.6 Teori sammanfattning 
Vendor Managed Inventory syftar till en gemensam företagsprocess mellan 
leveransföretaget och kundföretaget i en leveranskedja, där ansvar och ägande tenderar 
att falla på leverantören. 
Det är leverantören som tar ansvar för att ta hand om kundens lager genom att ta 
påfyllningsbeslut vad gäller orderkvantiteter, sändning, tidpunkten och bevakning av 
kundens lagernivå. Leverantören i ett VMI partnerskap kan vara ett tillverkningsföretag, 
återförsäljare eller ett distributionsföretag. Viktiga byggstenar vid implementeringen av 
VMI är informationen som delas mellan medlemmarna i leveranskedjan som syftar till att 
förse leverantören med tillträde till kundens information om sitt lager och efterfråga, men 
också sätta målen för lagertillgänglighet. Eftersom ett VMI partnerskap kräver förtroende 
mellan kund och leverantör blir samarbetet dem emellan en annan viktig byggsten i ett 
VMI partnerskap. Avslutningsvis är upprättandet av avtal som reglerar ett VMI 
partnerskap med gällande regler och riktlinjer också en viktig ingrediens i ett 
framgångsrikt och långsiktigt partnerskap.  
 
Som tidigare nämnts finns det olika nivåer av VMI där den enklaste formen, manuell 
VMI, är när leverantören besöker kundens lager med regelbundna intervaller och fyller på 
det till en förutbestämd nivå. Co-managed Inventory kännetecknas av en ganska lös 
integration mellan leverantören och kunden, där leverantören skickar en förfrågan på 
order till kunden som sedan ska godkänna det. I Vendor managed replenishment däremot 
behöver leverantören inte vänta på kundens godkännande för att varje order ska levereras. 
Den sista nivån inom VMI är Vendor Managed Inventory där leverantören äger och 
dessutom är ansvarig för kundens lager.  
 
Fördelarna med ett VMI partnerskap är bl.a. ökad kundservice, minskning av 
administrativa- och lagerhållningskostnader men även transportkostnader och allt detta 
resulterar i ökad flexibilitet för båda parter.  
 
Nackdelarna däremot kan exempelvis vara kostnaderna för olika IT lösningar som är 
förknippade med partnerskapet. En annan nackdel är att kunden kan förlora kontrollen av 
sitt lager medan leverantören kan uppleva att de har mer arbete att utföra efter 
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implementeringen av VMI p.g.a. de nu inte bara styr över sitt lager utan också kundens 
lager.  
 
Avslutningsvis blir valet av leverantör en väsentlig fråga för att påbörja ett VMI 
partnerskap. Mattson redogör för tre slag av relationsnivåer för ett företag gentemot sina 
leverantörer där dessa nivåer representerar olika grader av partnerskap som dessutom är 
ett sätt för företagen att segmentera sina leverantörer. Enarsson däremot redogör för olika 
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4 Empiri 
I det här kapitlet redogörs resultaten från mina intervjuer med företagen Alfa Laval, 
Ericsson och Volvo Powertrain. Själva företagen kommer att beskrivas mer ingående i 
det här kapitlet d v s vilka koncept företaget har implementerat, vilka för- och nackdelar 
de har fått med implementeringen av VMI och hur de olika byggstenarna som bygger 
VMI enligt teorin hanteras. Slutligen redogörs olika kriterier som företaget har tagit 
hänsyn till vid implementeringen av VMI.  
 
4.1 Alfa Laval 
4.1.1Alfa Laval85 och VMI 
Alfa Laval är en ledande global leverantör av specialprodukter och processtekniska 
lösningar baserade på nyckelteknologierna värmeöverföring, separering och 
flödeshantering. Företagets utrustning, system och tjänster bidrar till att förbättra 
prestanda i kundernas processer. De används för att värma, kyla, separera och 
transportera produkter i industrier som framställer livsmedel och drycker, kemikalier, 
läkemedel, stärkelse, socker och etanol.  
 
Företaget historia stärker sig ända till slutet av 1800-talet då den unge ingenjören Gustaf 
de Laval konstruerade centrifugalseparatorn, en revolutionerande uppfinning. Gustaf de 
Laval och hans vän Oscar Lamm, grundar år 1883 företaget Ab Separator. År 1963 får 
företaget det nuvarande namnet Alfa Laval. I början av nittiotalet förvärvas företaget av 
Tetra Pak som fortsätter fungera som en oberoende industrigrupp inom Tetra Laval 
gruppen, under hela nittiotalet. År 2000 köps Alfa Laval av Industri Kapital och 2002 
introduceras företaget åter på Stockholmbörsen.  
 
Idag, säljer Alfa Laval sina produkter till mer än 20 000 kunder över hela världen. 
Företagets kunder är bl.a. Basf, Bayer, BP, Heineken osv. Under 2006 hade Alfa Laval i 
genomsnitt ca 10000 anställda. Företagets omsättning låg på ca 20 miljarder SEK.86 
 
I mitten av 2005 började en full implementering av VMI på AL. Dessförinnan hade 
företaget arbetat med VMI i ett halvt år. Alla data som skulle föras in i systemet som 
lagerförbrukning, betalningsrutiner o.s.v. skedde manuellt. Denna metod var inte hållbar, 
särskilt när företaget måste hantera flera leverantörer.  
 
Målet med implementeringen av VMI var att öka samarbetet med leverantören. AL ville 
säkra en högre tillgänglighet på godset till sin produktion. Tanken var att VMI skulle 
underlätta varuförsörjningsprocessen mellan AL och deras leverantörer. En annan tanke 
med implementeringen av VMI var att den skulle bidra till en ökad fokus hos 
leverantören gentemot AL: s behov.  
                                                 
85 Hädanefter kommer Alfa Laval att benämnas under förkortningen AL 
86 www.alfalaval.com 
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Det var också tänkt att med VMI frigöra tid hos inköpare för att de istället skulle ägna sig 
åt mer värdeskapande aktiviteter såsom prognoshantering.  
         
4.1.2 Alfa Lavals VMI koncept 
Alfa Laval har numera arbetat med VMI i mer än två år. Företaget har under dessa två år 
ägnat sig åt att göra nödvändiga justeringar i IT verktygen och paketera VMI konceptet 
för utrullning till lämpliga leverantörer. Idag har man inte bara ett VMI koncept utan en 
färdig utrullnings VMI koncept som snabbt kan implementeras mot intressanta 
leverantörer. 
 
Enligt AL skiljer sig deras koncept jämfört med andras VMI koncept. AL outsorcar de 
produkter som är strategiska för dem genom VMI. Många outsuorcar skruvar och muttrar 
genom VMI men vi gör tvärtom säger respondenten. 
 
Hos AL har leverantören mycket stor frihet. Företaget har en maximal lagernivå 
tillgängligt och vidare har de en gräns där man alltid ska ha produkter tillgängliga. Det 
betyder inte att produkterna ska finnas fysiskt på lagret utan att leverantören ska planera 
att det alltid finns grejer tillgängligt i lagret så att AL hela tiden kan allokera upp nya 
order. Det är den max- och min gräns företagen har. Därefter har man även en 
styrparameter på prognosen vilket betyder att ifall prognosen är tillräckligt dålig, alltså 
om AL skickar dålig prognos till leverantören, då förstår AL om leverantören inte 
kommer att kunna leva upp till sin tillgänglighet eller sitt maximala tak. Såvida det skulle 
vara så att man avslutar VMI vilket kan göras både på AL och hos leverantören, då 
betalar AL upp till den maximala tillgänglighetsgränsen. Det är företagen som tar risken, 
exempelvis om det skulle börjar brinna eller vad som helst.  
 
När lagret väl är hos AL, då ägs det av företaget lagret och kommer sedan att finnas i 
lagerböckerna. Det är ingen konsignationslager där leverantören får stå även för lager 
ägandet utan det är företaget som står för lagerkostnaden.  För att undvika att 
leverantören inte ska fylla AL:s lager fullständigt och ständigt över den tillsatta gränsen, 
vill företaget att leverantören får betalt när det har förbrukat produkten. Många 
leverantörer opponerar sig mot ett sådant förslag men AL tycker att det är ett bra sätt där 
systemet själv regleras och att det blir optimalt. ”För vi vet att om det finns en kostnad, 
en kredit på lagrets resurser så gör det att leverantören inte levererar mer än vad han 
kan dra nytta av i sin produktion. Då får leverantören hitta balansen där och den tror jag 
att de flesta har hittat”, anger respondenten. 
 
Information  
Informationsutbytet mellan AL och de valda leverantörerna, fungerar på det sätt att 
företaget visar all data för sina leverantörer. Den information som AL:s leverantören får 
ta del av är framförallt AL:s lagersaldo, planerade beställningar och prognoser. Utifrån 
den här informationen kan leverantören planera och själv ta beslut om när han ska 
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leverera till AL. Leverantören får också själv bestämma vilka artiklar som ska jobba ihop. 
Leverantören i sin tur skickar information till AL om planerade inleveranser till företaget. 
 
AL har ett koncept som inte bygger på något speciellt ERP -system, utan det är bilder i 
Internet som har massa informations noder som hänger ner, som ska kopplas ihop till ett 
ERP -system. ”AL har relativt många ERP -system runt om i världen, så vi har valt att 
börja med ett utav ERP -systemet och det råkade vara det som är i Lund. Lund är AL:s 
största produktionsanläggning”, säger respondenten. 
 
När det gäller informations utbyte med leverantören finns det inte några särskilda krav.  




Det här handlar om att ta allt tillvara på AL, en tanke om att det är ett samarbete. AL 
tvingar inte VMI till leverantörer utan frågar dem om de vill inleda ett sådant partnerskap. 
De som är ansvariga för leverantörer på koncernen utser leverantörer med vilka företaget 
ska ingå ett VMI partnerskap, mot bestämda kriterier som kommer att redovisas längre 
fram.  
 
Vad gäller samarbetet med valda leverantörer så är det lite upp till avdelningarna som har 
fått ansvar för VMI. Vissa avdelningar har tagit både ett och två steg framåt. AL:s tanke 
med VMI är att företaget ska samarbeta med leverantören och dela på vinsterna. Det här 
med att dela vinsterna är väldigt viktigt för AL, understryker respondenten. Företaget vill 
inte gå fram till leverantören och säga: nu ska vi ha VMI, ni ska äga lagret och ni ska få 
betalt när vi har förbrukat varan och vi bestämmer när ni ska leverera. Alltså en 
leveransplan och sedan ett konsignationslager, det är den värsta typen av VMI, tycker 
respondenten. Detta innebär inte någon frihet för leverantören.  
 
Avtal  
När det gäller de avtal som AL har med sina leverantörer är det framförallt att 
leveranserna till AL ska vara inom de min- och max parametrarna. Andragällande avtal är 
ett maximalt ej allokerat lager(tillgängligt lager) som AL tar ansvar för, ifall artikeln ska 
fasas ut ur VMI. Minsta nivån är att det alltid ska finnas minst en artikel tillgänglig vid 
alla tider. 
 
Sedan finns det också ett avtal där leverantörens åtagande inte gäller om AL ger en för 
dålig prognos. Det är också avtalat om att kvalitén på det som levereras ska också leva 
upp till 98 % standard.  
 
4.1.3 Alfa Lavals för- och nackdelar med VMI 
AL har sett fördelar sedan implementeringen av VMI. Det som företaget följer upp och 
mäter är egentligen lagret. Det gör företaget på så sätt att man räknar det lager man hade 
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vid starten med VMI och den lagernivå man har nu. Skillnaden mellan lagernivån då och 
nu är vinsten, det är det frigjorda kapitalet.  
 
Med VMI vill AL ha ökat samarbete med leverantören och därmed smidigare arbete. 
Företaget har reducerat tiden det tar för sina inköpare.  Det är den tydligaste effekten av 
VMI. Dock har man inte mätt detta, för det är inte målet. AL vill ha högre tillgänglighet 
på godset. Enligt respondenten tror man att företaget har fått högre tillgänglighet. Vi har 
högre lager nu, alltså vi har fler prylar på lagret nu, så det måste betyda att vi har högre 
tillgänglighet, säger respondenten. 
Ett annat syfte som AL har haft med VMI är att företaget skulle förbättra fokus från deras 
leverantörer. Det har man verkligen lyckats med på AL och det kan respondenten skriva 
under på. Anledningen till det är att när man började med VMI i Lund så hade AL andra 
kunder i koncernen som t. ex sitter i USA eller Italien och som vittnar om att de har fått 
sämre support på de artiklar som Lund har som VMI artiklar. Alltså VMI har uppnått sitt 
syfte, d.v.s. fått bättre uppmärksamhet. Det är synd att vår koncern blir drabbad, säger 
respondenten. Vidare fortsätter respondenten, att vi får förutse att när vi väl har VMI mot 
de andra två webbsidorna också så kommer de på denna artikel få lika bra service som i 
Lund, och då kommer de andra kunderna till den leverantören får sämre, eventuellt. 
Men vi tror att sitter du hos leverantören och är personligt ansvarig för att det ska finnas 
gods hos AL och du är satt att sköta det, så tror jag att du är fokuserad på det, det hade 
jag gjort, tilläger respondenten.  
 
Innan man började med VMI mättes leverantörernas leveransprestation. AL mätte 
leveransprestationen på sina leverantörer alltså om de levererade den dagen man hade 
kommit överens om. I dagsläget gör man inte det p.g.a. att man med VMI leverantören 
har rätt att uppdatera sina leveransorder precis innan han levererar.  
 
Gällande frågan om VMI har lett till att AL har fått bättre kundservice, så har företaget 
inte haft möjlighet att kunna fastställa det. Anledningen till att man inte har gjort det, 
säger respondenten, är att AL är i en sådan fas att deras backlog ökar varje dag som går 
och det beror på att företaget har en orderingång som är väldigt hög. Företaget har gjort 
en stor investering på en press för att pressa plåtarna i värmeväxlarna och en så stor 
investering gör AL vart 10-15 år. Denna investering har lett till ökat kapacitet, men den 
kapaciteten är idag redan uppäten. ”Man kan säga att man kör så hårt man kan. Det finns 
en begränsning i vår produktion och det är pressarna som pressar plåten. Om man har 
så här som man har just nu där v i inte hinner leverera det man får order på, att mäta om 
tillgängligheten mot våra kunder är högre eller lägre p.g.a. VMI är väldigt svårt att göra 
det.”, tillägger respondenten.  
 
4.1.4 Alfa Lavals kriterier för val av VMI leverantör 
Antalet leverantörer som är inkluderade i ett VMI partnerskap varierar. Antalet relationer 
som AL har med sina leverantörer rör sig hela tiden. Antalet relationer blir fler men 
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företaget avvecklar också vissa. För tillfället har AL ingått ett VMI partnerskap med 18 
leverantörer. De flesta av dessa leverantörer är placerade någonstans i Lund. 
 
För att välja lämpliga leverantörer till sitt VMI partnerskap har AL använt sig av ett antal 
kriterier. Det första kriteriet för att välja lämplig leverantör är att de leverantörer som är 
inkluderade i VMI hos AL framförallt är leverantörer som företaget vill ha ett längre 
samarbete med. Det andra kriteriet är att det helst ska vara unika produkter, för att inte gå 
miste om fördelar som VMI ger. Leverantören ska sälja icke standardiserade produkter 
till företaget, alltså AL: s unika produkter. Det tredje kriteriet innebär att leverantören ska 
redan innan man börjar med VMI hålla ett lager hos AL. En av fördelarna med AL: s 
koncept är att leverantören efter implementeringen av VMI inte ska hålla lagret utan AL. 
Leverantören slipper ha vissa lagerkostnader och kan bättre koncentrera sig på att styra 
sin egen produktion.  
 
Det fjärde kriteriet är att det måste vara artiklar som företaget också håller i sitt IT -
system. Vissa typer av artiklar har AL inte i IT-systemet och de faller på sin orimlighet. 
VMI handlar inte om att många leverantörer kommer och tittar på en hylla och sen fyller 
det. Utan AL: s VMI -koncept bygger på att företaget har ett IT system där man kan gå in 
och titta på lagerutvecklingen. 
 
Femte kriteriet som AL har vid valet av VMI leverantörer är att den leverantör som 
levererar till AL är en singel leverantör. Det betyder att en artikel som AL köper in via 
VMI levereras endast av en enda leverantör. Anledningen till att AL väljer att VMI 
leverantören är en singel leverantör beror på att företaget visar så mycket information. 
AL betalar vid förbrukning och det blir praktiskt omöjligt att veta vems artiklar man har 
använt om man får artiklarna från två leverantörer. ”Att dela upp samma artiklar till två 
artikelnummer förstör man statistiken”, menar respondenten.  
 
De artiklar som VMI leverantören levererar till AL:s lager är strategiska för företaget. 
Det är inte sådana produkter som det är brist på, för det går inte, för har inte leverantören 
material så kan han inte göra ett bra jobb. Utan det är strategiska produkter i den 
bemärkelsen att om den artikeln inte finns i tid hos AL så skulle det orsaka en försämring 
på AL:s leveranser till sina kunder. Det är artiklar som är strategiska i produktionen av 
AL: s produkter. 
 
Produkterna kan t ex vara specialgjorda kartonger. Dessa kartonger kan företaget inte 
beställa med en dags varsel från någon annan leverantör än VMI leverantören som brukar 
levererar denna produkt. Det är speciella kartonger som AL använder till sina 
värmeväxlare som är 5-7 meter långa som måste spikas på plats hos AL och det är inga 
standardiserade emballage utan fina plywood lådor med AL:s logo på. Dessa kartonger är 
inte precis wellpapp kartonger som man kan köpa varsomhelst och när som helst.  
 
När AL väljer en lämplig leverantör till VMI, behöver den inte ha någon IT plattform. 
Många av AL:s leverantörer är små och skulle inte klara av att göra EDI investering 
p.g.a. att de saknar resurser. Oftast har de inga IT -specialister hos sig och om AL skulle 
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valt att göra en avancerad teknisk lösning så hade många av dessa leverantörer inte klarat 
av det. Utan, dessa leverantörer kan gå in i webben och få tillgång till informationen.  
Företaget har dock ett antal leverantörer som är ganska stora och som levererar många 
artiklar och där måste AL antagligen göra någon tekniskt avancerad lösning med EDI 
eller något i den stilen. Än så länge har sådana planer inte vidtagits hos AL. 
 
Enligt respondenten har AL vid valet av lämplig leverantör egentligen inte haft som 
kriterium att man tycker att leverantören ska ha hög kompetens på planeringen, förbättra 
sina kontrollsystem, prognoser osv. Respondenten har personligen träffat alla leverantörer 
och också utbildat i princip alla utom en italiensk leverantör som inte talar engelska. 
 
För att säkerställa ett bra samarbete med VMI har AL erbjudit leverantörerna utbildningar 
inom VMI. AL har sett till att varje sajt har en VMI ansvarig som är med och stödjer 
VMI leverantören och skulle denne leverantör behöva extra utbildning så ordnas det av 
AL. Det är viktigt att när man kör igång att den som tidigare inköpt artikeln på AL från 
VMI leverantören ska kunna stötta leverantören genom att förklara hur man gör. AL har 
haft som mål med VMI att det ska vara så enkelt som möjligt att använda det. Även de 
med begränsad logistikutbildning ska kunna använda detta. För AL del är viktigt är att 
leverantören förstår sin egen produktion och att kan dra nytta av det och att de själva får 
bestämma var, när och hur mycket som ska levereras och att de kan optimera sin egen 
produktion. 
 
Det är dessa kriterier som används när man väljer ut en leverantör som får komma till 
informationsmöten. AL har inte haft någon leverantör som har svarat ja på de här fem 
kriterierna men som sedan inte har gått in i VMI.  
 
4.2 Ericsson 
4.2.1 Ericsson och VMI 
Ericsson är idag världsledande leverantör av utrustning inom telekommunikation och 
relaterade tjänster till såväl mobila som fasta operatörstjänster. Ericssonkoncernen är 
uppbyggd av tre affärsenheter varav en är Networks. Under affärsenheten Networks finns 
produktområdet Transmisson and Access som har sin order- och leveransenhet 
lokaliserad i Borås. Ericsson AB i Borås som är en del av Business Unit Networks 
(BNET) har sin kärnverksamhet inom trådlösa och optiska transmissions- och 
bredbandssystem. Det var i början av 70-talet som enheten kom till där verksamheten var 
inriktad på tillverkning av elektriska reläer som sedan övergick till att tillverka militärt 
materiell såsom radarsystem.   
 
Idag anställer Ericsson AB i Borås drygt 1000 anställda. Företaget hanterar framförallt 
mikrovågslänkar som används för trådlös tele- och datakommunikation, DXX produkter 
som används av nätoperatörer för att övervaka och styra trafiken i sina nät och SDH- 
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Opto- paket som är dataväxlar som används för att omvandla optiska signaler till 
elektroniska signaler samt bredbandsprodukter.87 
 
Implementeringen av VMI på Ericsson AB hade inte sin start i företagets fabrik i Borås, 
utan det hela började i Ericsson i Gävle. Det var de som tog första kontakten med 
leverantören. Eftersom det gick bra med implementeringen i Gävle så hakade Ericsson i 
Borås på. Projektet med att införa VMI på företaget började år 2002.          
 
Anledningen till att Ericsson ville implementera VMI är att företaget ville höja 
leveransprecisionen till sina kunder. Det var den första tanken med VMI. En annan tanke 
var att vi ville anamma denna strategi, säger respondenten, för att minska vår 
kapitalbindning i lagret. Dessutom ville vi också, fortsatte respondenten, att effektivisera 
hanteringen av våra inköp. Tanken var helt enkelt att reducera antalet anställda och låta 
leverantören ta större ansvar. 
 
4.2.2 Ericssons VMI koncept 
Ericssons VMI koncept bygger på att företaget tillsammans med VMI leverantörer har 
satt vissa max- och minima parametrar för leveranser till Ericssons lager, som 
leverantören ska hålla sig emellan.  
 
Hela det här VMI konceptet fungerar på så sätt att i Ericssons inköpssystem skapas det 
leveransförslag som skickas till leverantören. Utifrån de leveransförslag som företaget 
skickar och de avtalade max- och minima parametrarna kan leverantören planera sina 
utleveranser. Ericsson har dock i vissa fall stängt av leveransförslagen helt och hållet och 
givit utrymme till leverantören att själv bestämma leveranserna som ska hållas inom 
ramen av de uppsatta parametrarna.  
 
Förutom detta VMI koncept har Ericsson ett annat koncept som de använder på 
emballage, nämligen ”consigment”. Detta VMI koncept fungerar på så sätt att emballage 
leverantören kommer två gånger i veckan och inventerar och granskar vad Ericsson 
behöver fylla på i sitt lager för att klara sina behov. Därefter fyller leverantören på 
företagets lager efter behov. Vidare plockar Ericsson från pallar med emballage och 
betalar till leverantören endast för det emballage som företaget har förbrukat. Samma 
koncept används även på skruvar som företaget behöver till sin produktion. Leverantören 
kommer till Ericsson och fyller på lagret och ser till att göra rätt saker, de går t o m 
innanför dörren och lägger saker på plats. Detta koncept är ett manuellt VMI koncept 
med inget IT system till stöd. 
 
Information 
Den information som Ericsson skickar till de valda VMI leverantörerna är order stocks, 
dvs. hur många order man har inne och det ser leverantören exakt. Efter det att order 
stock har börjat sjunka mycket, efter ett antal veckor, så sätter företaget på en mätare som 
                                                 
87 www.ericsson.com 
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räknar ut en snittförbrukning som Ericsson har. Den informationen skickar man till 
leverantören så att de ser den verkliga orderstock och när den sedan tar slut så ser 
leverantören också den beräknade snittförbrukningen. Sändningen av denna information 
från Ericsson till leverantören sker varje kvart.  
 
Förutom order stock och en beräknad snittförbrukning, så skickar Ericsson prognoser i ett 
separat system till sina VMI leverantörer. Företaget har även någonting som heter 
selfbilling vilket innebär att man talar om att nu har Ericsson tagit emot godset och om 30 
dagar så kommer leverantören att få en faktura på inköpsordern. Sedan får leverantören 
själv skapa ett fakturaunderlag som de sänder till Ericsson. 
 
Informationsbytet mellan Ericsson och de valda VMI leverantörerna sker via webb 
lösningar eller ifall leverantören själv har pipe chain system integrerade i sitt ERP -
system. Vi försöker att integrera flera leverantörer mot vårt system, anger respondenten.  
 
Samarbete 
Innan VMI hade Ericson ett traditionellt affärssamarbete med sina leverantörer. Det 
innebar att efter varje leverans man fick från leverantörerna var Ericsson tvungen att 
lägga en ny order för nästa.  
 
Med implementeringen av VMI har det förändrats till att leverantören får ansvar för all 
parametersättning i VMI konceptet som innebär att de ska hålla sig inom de här min- och 
maxgränserna. De är skyldiga att fylla Ericssons förråd efter de kriterier som är uppsatta. 
 
Ericsson försöker hela tiden samarbeta med leverantörerna kring VMI processerna. En 
gång i månaden har företaget ett möte med leverantörerna där man går igenom alla KPI 
om hur leveransförmågan har varit. Man går igenom parametrarna o.s.v. och sedan tittar 
man på hur det har varit. På dessa möten ser vi till om vi kan förbättra någonting, svarar 
respondenten. Vi diskuterar om huruvida vi kan säkra parametrarna beroende på högt de 
ligger. Vi tittar på hur stor kapitalbindning vi har och försöker tillsammans ge förslag på 
hur man kan sänka det men ändå behålla samma servicegrad.  
 
Avtal 
De avtal som Ericsson har med sina leverantörer är framförallt att leverantören ska hålla 
sig inom de min- och max parametrarna som nämndes tidigare. 
 
I avtalet ingår också att leverantören ska hålla en stabil servicenivå. 
Leverantören ska också ständigt analysera och förbättra effektiviteten på den här 
servicenivån. 
 
4.2.3 Ericssons för och nackdelar med VMI 
Vad gäller fördelarna med VMI för Ericsson så svarar respondenten med att ”Det tar tid 
att se de här fördelarna”. De fördelar som företaget har erfarit genom att tillämpa VMI 
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har varit att de inte har behövt växa i samma hastighet som deras utleveranser. Företaget 
har inte behövt lika många inköpare efter implementeringen. VMI har bidragit till att man 
har klarat sig med en mindre organisation och till att spara pengar genom att lägga en del 
av arbetet på leverantören.  
Ericsson har också sett att de har stått still länge när deras volymer har gått upp. Företaget 
klarar mycket mer order per inköpare. 
 
En annan fördel har varit att man inte längre behöver ha den här kontrollen på varje 
inköpsorder som man hade förut. Utan man kontrollerar om det ligger mellan de här max- 
och minimum parametrarna som man har kommit överens om. Ericsson tycker att det är 
tillräckligt, mer kontroll behöver man inte ha. 
 
När det gäller nackdelarna med VMI för Ericsson, så svarar respondenten att den enda 
nackdelen med VMI är att det tar ganska lång tid innan processen fungerar fullt ut. 
 
Enligt respondenten så hade företaget kört en uppföljnings projekt, då man granskade 
leverantörer som man körde VMI mot och tittade om Ericssons krav egentligen 
uppföljdes. Där upptäckte man att leverantörerna inte uppfyllde kraven när det gäller 
VMI. En del hade inte VMI tänkandet, utan de såg kanske leveransförslag som vanliga 
inköpsorder och förstod kanske inte hela idén med konceptet och respektive parts ansvar. 
Det tar tid att få leverantören att tänka i VMI banorna 
 
4.2.4 Erikssons kriterier för val av VMI leverantör 
När det gäller val av lämplig VMI leverantör har Ericsson framförallt valt att basera sig 
på produkter som har ett jämnt flöde. Första kriteriet har varit att dessa produkter ska vara 
i hög volym för att det ska vara värt överhuvudtaget att implementera en VMI lösning 
med leverantören. 
 
Företaget har klassificerat sina leverantörer i hög volym, medelvolym och låg volym. Det 
är framförallt de produkter som har hög- och medelvolym som är intressanta. De med låg 
volym bryr sig företaget inte om. För dessa produkter blir ingen VMI. 
 
Av det totala antalet leverantörer som levererar till Ericsson är det 15 leverantörer som är 
VMI leverantörer. Dessa VMI leverantörer står för 70-80 % av volymvärdet som 
Ericsson handlar från sina leverantörer. En leverantör kan leverera mellan 1 och upp till 
300 produkter. Exempelvis, anger respondenten, en av deras leverantörer levererar upp 
till 250 produkter eller mer. Det är framförallt att två av dessa VMI leverantörer som 
levererar de flesta produkter till företaget och de resterande leverantörerna står för de små 
skvättarna. 
Bland produkterna som levereras till Ericsson är det t ex kretskort, kablar, antenner, 
kontakt satser, radio, skruvar emballage osv. 
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Varuvärdet på dessa produkter som VMI leverantörerna levererar till Ericsson är blandat. 
Det är både och, säger respondenten, vi har VMI med leverantörer som levererar väldigt 
dyra produkter och vi har VMI med leverantörer som levererar billiga produkter. Det 
viktigaste är hur mycket de levererar hit och inte hur mycket det kostar, menar 
respondenten. 
 
De artiklar som Ericsson köper in från alla sina leverantörer är klassificerade i A, B, C 
och D. De A -klassade artiklarna som förteget köper in, har högt volymvärde. De utgör 5-
6 % av våra produkter men de står för 60-70 % av våra totala volymvärden. Sen har vi C 
-klassade som har hög frekvens med lägre volymvärde men de går nästan varje dag. B- 
och D -klassade har ryckig förbrukning.  
 
Det är framförallt leverantörer som levererar A och C artiklar har valts till VMI 
leverantörer och anledningen till det är att dessa leverantörer levererar nästan allt till 
Ericsson. Det är bara en låg procent andel som de andra står för. Dessa VMI leverantörer 
som det angavs ovan, står för 80 % av volymvärdet och de har 300-400 produkter. 
 
Det andra kriteriet som företaget tog hänsyn till vid val av VMI leverantörer är att de 
levererar stabila produkter. Ett krav är också att de leverantörer som väljs till VMI 
partnerskap ska ha många artiklar som levererar till företaget. Det är p.g.a. att, tilläger 
respondenten, leverantören blir mer motiverad att gå in i Ericssons Webb- gränssnitt för 
att följa lagerutvecklingen för sina produkter som han levererar till företaget.   
 
Sedan ska dessa leverantörer helst vara logistiskt mogna dvs. en leverantör som man kan 
lita på och ha en relation till. De leverantörer som inte sköter sig vill Ericsson inte inleda 
ett sådant samarbete med. Ericsson är beroende av dessa leverantörer just för att de står 
för så stort värde av inleveranserna till företaget. Skulle de inte sköta sig, går Ericssons 
leverans precision mot sina kunder ner. Dock, påpekar respondenterna, går det att byta 
dessa leverantörer om det skulle visa sig att de missköter sig, man är på så sätt inte fast 
med dem.  
 
”Vi vill ju ha ett samarbete här, fortsätter respondenterna, och leverantören är villig att 
gå in i ett VMI partnerskap och knyta mot oss och hittills har det inte varit några 
problem. Givetvis har vi investerat en del pengar och tid i dessa VMI leverantörer men vi 
har en servicegrad och liknande att tänka på och skulle dessa leverantörer missköta sig 
åker de ut ändå. Vi har bytt andra leverantörer, dock aldrig någon VMI leverantör 
hittills”.  
 
Sammanfattningsvis menar respondenterna att vid val av leverantör vid 
implementeringen av VMI bör man framförallt tänka på att leverantören är logistiskt 
mogen. Man också bör tänka på är att den produkt som leverantören levererar helst ska 
vara i hög volym. Det ska också vara en produkt som ligger i mognadsfasen av sin 
livscykel och inte i avtagningsfasen. Dessutom ska denna produkt också vara frekvent 
hos leverantören så att det inte bara kommer en order då och då utan har stabila volymer. 
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Finns inte de här kriterierna så ser Ericsson inte någon idé med att börja 
implementeringen av VMI med leverantören.  
 
Ericsson rekommenderar VMI för andra företag som vill implementera denna strategi. 
Respondenten menar att VMI är lämpad om man har ett hyfsat jämnt flöde och hyfsat stor 
verksamhet. Sedan är det viktigt att man har ett bra IT verktyg som stöd och att man inte 
sköter informationsutbytet via Excel. Det måste vara ett effektivt IT – verktyg.  
 
4.3 Volvo Powertrain 
4.3.1 Volvo Powertrain88 och VMI 
Volvo Powertrain ingår i koncernen Volvo AB som levererar drivlinekomponenter till 
alla företagen inom koncernen som Volvo Lastvagnar, Renault Trucks, Nissan Diesel, 
Mack Trucks, Volvo Construction Equipment och Volvo Penta. Med 
drivlinekomponenter menas motorer, växellådor och drivaxlar. Volvo Powertrain’s 
huvudfabriker ligger i Köping och i Hagerstown Maryland, i USA. I Volvo Powertrain i 
Köping monteras också dieselversionerna av Volvo Pentas världsberömda uppfinning 
från slutet av 1950-talet den s.k. Aqumaticdrevet. I Köping tillverkas också den nya 
Volvo Pentas IPS som är ett helt nytt framdrivningssystem för båtar. Volvo Powertrain 
har idag runt 8 274 anställda. 
 
Volvo som koncern är en världsledande tillverkare av lastbilar, bussar, 
anläggningsmaskiner, marina och industriella drivsystem samt komponenter och tjänster 
till flygindustrin. Företaget tillhandahåller också kompletta finansiella tjänster. 
Koncernen är uppdelad i flera affärsområden såsom: Volvo Lastvagnar, Renault Trucks, 
Nissan Diesel, Mack Trucks, Volvo Construction Equipment, Volvo Penta Volvo Aero 
och Volvo Financial Services. Det finns också ett antal affärsenheter som fungerar som 
stöd till de tidigare nämnda affärsenheterna. I dessa affärsenheter ingår Volvo Powertrain, 
Volvo 3P, Volvo Logistics, Volvo Parts och Volvo Technology.  
 
Volvo grundades 1927 (80-årsjubileum år 2007) och har mer än 90 000 anställda. 
Företaget har sin produktion i 25 länder och försäljning på mer än 180 marknader. Volvos 
nettoförsäljning år 2006 uppgick till närmare 250 miljarder kronor.89 
 
Anledningen till att man vill implementera VMI på PT har framförallt varit av två skäl. 
Det första skälet till varför företaget införa VMI var att öka tillgängligheten och korta ner 
ledtiden. Med ledtid menar respondenten är tiden det tar för en order som man har lagt på 
leverantören att bli transporterad till PT:s lager och förädlingstiden på PT:s 
produktionsanläggningar till en slutprodukt som ska levereras till slutkunden. Vad VMI 
koncepten innebär, förklarar respondenten, är att varor ligger närmare 
förbrukningspunkten vilket gör att beroendet av leverantörens geografiska placering 
                                                 
88 Hädanefter kommer Volvo PowerTrain att benämnas under förkortningen VPT 
89 www.volvo.com 
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minskas. För PT del innebär det att förädlingsledtiden är väldigt kort. Det som kan kortas 
ner är transporttiderna och eventuellt transportfrekvenserna.   
 
För PT innebär VMI också att man beordrar material från leverantören mot ett verkligt 
behov istället för prognos behov som oftast innebär mer bundet kapital i lagret. PT 
tillhandahåller en lageryta och mer material vilket innebär större lageryta och därmed 
högre kostnader. Av den andledningen är det andra skälet med implementeringen av VMI 
på företaget att förbättra ”cash flow”, vad gäller, just i det här fallet, lager sidan. 
 
4.3.2 Volvo Powertrain VMI koncept 
VPT har valt att implementerat två olika varianter av VMI partnerskap mot sina 
leverantörer. Den första varianten som företaget har implementerat är ett s.k. VMR 
koncept där VPT nar valt att behålla ägandeskapet av lagret. VPT har också valt att inte 
göra några som helst ändringar i inköpsavtalet.  
 
VMR konceptet fungerar på det sätt att VPT skickar leveransförslag till leverantören i ett 
IT verktyg som heter pipe chain. Sen kan leverantören utifrån de parametrar som de har 
satt i systemet gå in och ändra leveransförslagen efter deras egen situation. Exempelvis 
kan leverantören ändra ett leveransförslag som de får från VPT gällande en leverans på 
en tisdag och lägga om den leveransen på en onsdag istället eller t.o.m. på en måndag i 
veckan därefter. Liknande ändringar får leverantören endast göra om det ligger inom de 
avtalade parametrarna och så länge det inte stör VPT:s verksamhet. Det tidigare nämnda 
IT -verktyget pipe chain är ett online system som uppdateras hela tiden med VPT: s 
förbrukning, lager saldo och leverantören har tillgång till all den här informationen. All 
VPT:s förbrukning speglas visuellt och man har on – time management 
 
Det andra konceptet som företaget har implementerat är VMI konceptet. Detta VMI 
koncept är ett consigment koncept vilket innebär att leverantören står för materialens 
ägandeskap tills VPT har avropat materialet. Närmare förklarat fungerar konceptet på det 
sätt att VPT rapporterar dagligen hur mycket man har tagit ut från lagret och vad som har 
kommit in. Sen skickar företaget ett s.k. stock-out meddelande eller som man kallar på 
engelska ”stock – acktivnes” tillbaka till leverantören så att han vet exakt hur mycket det 




När det gäller utbyte av information mellan VPT och deras VMI leverantörer så sker det 
mesta via EDI. De flesta VMI leverantörer är stora leverantörer som VPT har haft EDI 
kommunikation med sen tidigare. VMI implementeringen krävde vissa justeringar i 
kommunikationssystem. De justeringar som gjordes var att man la på några nya 
meddelanden.  
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VPT skickar information till leverantören i form av olika rapporter om företagets 
lagerrörelse. I rapporten får leverantörerna företagets aktuella saldo och hur mycket de 
har förbrukat. VMI leverantörerna får full visibilitet över vad Volvo har förbrukat. All 
information som skickas till leverantören sker via pipe chain och sker i realtid. Dessutom 
får de också information om företagets planer i framtiden om vad företaget planerar att 
förbruka de närmaste dagarna. VPT skickar leveransplaner som täcker en 12 månaders 
prognos. Dessa leveransplaner är till för att leverantören ska kunna hämta sitt material 
och planera sin produktion. Leverantören skickar en avisering om leveranser som ska 
skickas till VPT och fakturan.  
 
För de leverantörer som inte har den möjligheten att kommunicera via EDI har Volvo 
byggt andra enklare lösningar. Ett sätt är att man till exempel kan köra via webb VMI 
eller e-mail. I webb- baserat uppdateras dagligen så att de hela tiden ser online hur 
förändringen sker och vilka leveransförslag det finns. 
 
Samarbete 
Vad gäller samarbetet mellan Volvo och leverantören så svarar respondenten: vad vi gör 
är det att vi har gett till VMI leverantörerna ett minimum och ett maximum dagar som de 
ska hålla i mellan. Sen följer vi de bara och ser egentligen hur bra de är och att de håller 
sig inom parametrarna. Dessutom ger vi också feedback till leverantörerna. De får en 
daglig feedback på den förbrukning som vi förväntar de senaste 12 månaderna. 
Sen är det så att vi inte gör några ändringar i parametrarna utan att vi har informerat eller 
haft dialog med våra leverantörer. Behöver vi göra några ändringar så talar vi om för 
leverantören att nu gör vi en förändring eller om att vi ska testa någonting. Det är inte en 
monolog utan en dialog. 
 
Avtalet 
När det gäller frågan om implementeringen av VMI mot sina leverantörer så har det varit 
viktigt för VPT att lägga upp avtal vars syfte är att klargöra krav och förväntningar 
mellan företaget och dess leverantörer.  Först har man inom Volvo koncernen skapat ett 
leverantörskontrakt för logistik som företaget använder mot samtliga leverantörer. 
Avtalet innehåller klausuler som reglerar leverantörens aktiviteter som syftar till en 
överensstämmelse med företagets förväntningar. Avtalet följer olika delar av ett 
standardavtals mall som används inom bilindustrin.  
 
I fråga om VMI, har VPT skapat ett VMI- kontrakt mot sina leverantörer. Det här VMI- 
avtalet är ett tilläggsavtal till det vanliga inköpsavtalet som VPT har kommit överens om 
med sina leverantörer. I det här avtalet regleras hur kommunikationen ska vara mellan 
företaget och leverantörerna, vilka förväntningar har företaget på leverantören och vilka 
förväntningar har företaget på sig själv. Ett av de kraven som finns i VMI avtalet är 
framförallt de max- och min- parametrar efter vilka leverantören ska påfylla VPT:s lager. 
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4.3.3 Volvos för och nackdelar med VMI 
En av fördelarna som VPT har fått med implementeringen av VMI är minskade 
transportkostnader. Detta har skett som resultat av att frekvensen av beställningarna har 
sjunkit och att fyllnadsgraden på bilar har förbättrats. 
 
En annan fördel som VPT har fått är högre tillgänglighet. Företaget har haft stora 
försörjningsproblem och där man har fått mycket produktionsstörningar p.g.a. att 
leverantören har haft svårt att via det konventionella sättet försörja VPT. För vissa 
leverantörer har detta problem försvunnit helt och därmed öppnat möjligheten för 
företaget att producera med full kapacitet. 
 
Sedan implementeringen av VMI har VPT har haft en minskning på varulagret kopplat 
till VMI. Ser man på VMR så har vårt varulager minskat sen vi tog in VMI med ungefär 
20 % totalt. Och när det gäller VMI koncepten som vi implementerade mot ett begränsat 
antal leverantörer så har det bidragit med ytterliggare 10-15% minskning av varulagret, 
tilläger respondenten. VMI implementeringen har ytterliggare bidragit till att företaget 
arbetar med kortare ledtider. Det hela har resulterat i att VPT har fått lägre kapital 
bidning i sitt varulager.  
 
Nackdelarna med implementeringen av VMI har VPT inte haft några större problem med. 
VPT har tagit in IT systemet pipe chain som möjliggör VMI mellan VPT:s EDI system 
och leverantörens EDI: s system. Kostnaderna för att ta in ett sådant system har varit 
väldigt låga, så det är inga stora investeringar vi pratar om, anger respondenten.  
 
4.3.4 Volvos kriterier för val av lämplig leverantör  
VPT förser en jätte marknad idag. Företaget har spridit sin försörjning på ungefär 500 
leverantörer. Antalet leverantörer som man har valt att ingå ett VMI partnerskap skiljer 
beroende på vilket koncept man pratar om.  
 
När det gäller VMR konceptet så har företaget inkluderat ungefär 100 till 150 
leverantörer. Enligt respondenten finns det planer på att inkludera fler leverantörer än de 
som redan finns.  
 
I det andra konceptet dvs. VMI konceptet har VPT implementerat VMI mot 15 till 20 
leverantörer. De valda leverantörerna är framför allt batch leverantörer som producerar 
ämnen och andra saker mot batcher. Anledningen till det, tilläger respondenten, är p.g.a. 
att det har varit enklare att inkludera dem än sådana som kanske jobbar med unik vinst 
styck serier. Hos de sist nämnda leverantörerna har vi inte hittat vinsterna på samma sätt 
via vår value stream mapping. 
 
Anledningen till att Volvo valde just dessa leverantörer var det att dessa levererar stora 
volymer till VPT. Produkter som dessa VMI leverantörer levererar till företaget, när det 
gäller just VMI konceptet, är bland annat olika ämnen. När det gäller VMR konceptet är 
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det olika komponenter dock inte skruvar, muttrar och brickor. Utan det är mer hög volym 
förädlat material. 
 
Alla dessa produkter som levereras till VPT: s lager är väldigt viktiga för företaget. 
”Det är jätte viktigt att alla dessa produkter finns i vårt lager när vi behöver dem. Vi kan 
exempelvis inte leverera en växellåda om inte alla komponenter som går till att tillverka 
växellådan finns på plats”, säger respondenten. 
 
När det gäller kriterier som VPT har tagit hänsyn vid val av lämplig VMI leverantör så är 
det framförallt att de ska ett långsiktigt samarbete med leverantören. VPT gör en 
utvärdering av leverantörerna innan man väljer att de ska ingå i VMI partnerskapet. 
Företaget tittar om vilka planer det finns för leverantörer i fråga från inköpsavdelningen. 
Om det är leverantörer som i närmaste tid ska fasas ut så tas de inte med. Man vill inte 
lägga ner krut i onödan, tilläger respondenten. Vi tar endast de leverantörer som vi ser att 
vi kommer att ha en långsiktig relation med och det är dessa leverantörer som kopplas till 
vår nya plattform, förklarar respondenten.  
 
Ett annat kriterium som VPT har använt är inköpsvärdet. VPT har försökt fånga 
leverantörer med ganska hög variant flora men oftast är det liknande produkter inom 
samma familj. De leverantörer som har valts är framförallt stora leverantörer medan de 
andra små leverantörerna har inte varit aktuella. VPT gör en klassificering av sina 
leverantörer i (A), (B), (C), leverantörer. (A) leverantörer levererar stora volymer, medan 
(C) är leverantörer som levererar små volymer och (B) leverantörer ligger emellan de två 
klasserna. 
Tittar man på VMR leverantörerna så utgör deras leveranser till VPT 80-95 % av det 
totala inköpsvärdet, beroende på vilken av VPT:s fabrik man tittar på. När det gäller VMI 
leverantörerna, bara i Köping där ett pilot fall körs idag, så står dessa leverantörer för 25-
30 % av de totala inleveranserna som kommer till VPT:s lager. 
 
Ett annat kriterium är att det ska var ett singel sourcat leverantör som inkluderas i VMI 
partnerskapet. Just på de produkter som påfylls via VMI så är det oftast en leverantör per 
produkt.  
 
Någonting som VPT tycker är väldigt betydelsefullt och som också används som 
kriterium för att välja lämplig leverantör är leverantörens leveransprecision förklarar 
respondenten. I VMI partnerskapet inkluderar vi bara de leverantörer som har hög 
leveransprecision. Vi tar inte in de leverantörer som har låg leverans precision för att det 
finns en risk att sådana leverantörer sänker tillgängligheten på vårt material, tilläger 
respondenten.  
 
4.4 Empiri sammanfattning 
De övergripande motiven för implementeringen av VMI hos Alfa Laval har bl.a. varit att 
öka samarbetet med leverantörerna. Dessutom skulle införandet av VMI underlätta 
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varuförsörjningsprocessen mellan AL och deras leverantörer. Vad gäller VMI koncept 
har företaget utvecklat ett färdigt utrullningskoncept som snabbt kan implementeras mot 
intressanta leverantörer. Vidare bygger AL:s VMI koncept på att leverantören innehar 
mycket stor frihet som bygger på att leverantören ansvarar för att det alltid finns grejer 
tillgängligt i lagret vilket möjliggör AL:s kontinuerliga allokering av nya order.  
 
Företagets VMI process fungerar också utefter premisserna att det är leverantören som 
själva tar beslut om leveranser till AL med hjälp av den information som delas mellan 
dessa parter genom företagets användning av ERP-system. Fördelarna med införandet av 
VMI har bl.a. varit att AL har reducerat tiden för sina inköpare, nått högre tillgänglighet 
för godset men också förbättrat fokusen från leverantörerna. När det gäller valet av 
leverantör för ett VMI partnerskap har AL ett antal uppsatta kriterier, där det främsta är 
valet av leverantörer som företaget vill ha ett längre samarbete med.  
 
Motiven för Ericssons syfte med implementeringen av VMI har varit att företaget vill 
höja leveransprecisionen till sina kunder samt minska kapitalbindningen i lagret. 
Ericssons VMI koncept bygger på vissa max- och minima parametrar för leveranser 
vilket ingår i företagets VMI process som också den baseras på kommunikation genom IT 
lösningar med leverantören. Fördelarna med VMI för Ericsson har bl.a. inneburit 
minskade personalkostnader genom mindre organisation. Hög volym har varit ett viktigt 
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5 Analys 
I det här kapitlet följer analys över resultat från intervjuerna. Som analysverktyg har 
teorierna kring VMI använts och val av leverantör som beskrivs i kapitel 3. 
 
5.1  VMI koncepten 
Ser man på AL: s valda VMI koncept så är den lik med VMR koncepten som förklarades 
i teori delen 3.3.3. Precis som i VMR så har AL behållit äganderätten över sitt lager 
medan leverantören ansvarar för påfyllningen av AL: s lager. Här har företaget avtalat 
med leverantören om en max- och min. gräns på produkter som ska finnas på lagret. AL 
skickar inga leveransplaner till leverantören för det tycker inte företaget är VMI. Utan 
leverantören får fritt bestämma och planera tid för leveranser och vilka artiklar som ska 
gå ihop utifrån dem. Det gör leverantören utifrån den information som de får från AL. 
När leveranserna kommer fram till AL då är det företaget som äger lagret. AL anger att 
det är inget konsignationslager utan företaget själv står för lagerkostnaden. Företaget 
anger vidare att för att kunna reglera att leverantören inte överfyller lagret så får 
leverantören betalt när AL har förbrukat produkterna. Enligt AL är detta ett sätt för att 
systemet självregleras. Vet leverantören om att man har en kostnad på det som levereras 
så levereras inte mer än vad hon/han kan dra nytta av. Ser man på teorin om VMI 
consignation som bygger på att kunden äger när de förbrukar leverantörens produkter, så 
motsäger här AL sig själv. 
 
Ser man på Ericssons valda VMI koncept så har de implementerat flera VMI koncept. Ett 
koncept som företaget har implementerat liknar det teoretiska VMI konceptet Co 
managed inventory (CMI). I det här valda konceptet är det Ericsson som äger lagret. 
Företaget har tillsammans med leverantören satt upp vissa max- och min. parametrar för 
leveranser till Ericssons lager. I likhet med CMI där leverantören inte kan leverera till 
kunden förrän kunden har godkänt leveransen, har Ericsson i sitt koncept valt att skicka 
leveransplaner till leverantören som han ska leverera till företagets lager. Dock har 
företaget ibland stängt av leveransförslagen i deras system och givit fria händer till 
leverantören att själv bestämma leveranserna inom ramen av de uppsatta max- och min. 
parametrarna vilket har gjort att koncepten liknar den teoretiska VMR konceptet. 
 
Ett annat VMI koncept som företaget använder är VMI konceptet som är kopplat till 
consigment men som samtidigt är ett manuellt VMI konceptet. Detta koncept har 
implementerats mot de leverantörer som levererar emballage och skruvar till Ericsson. 
Den leverantör som levererar pallar med emballage till företaget kommer två gånger i 
veckan för att göra en inventering och tittar vilka behov Ericsson har. Därefter fyller 
leverantören lagret efter företagets behov. Allt sker manuellt och det finns ingen IT stöd 
för detta VMI koncept.  
 
Att man har det här VMI konceptet kopplat till consigment betyder att Ericsson betalar 
leverantören endast för det emballage som företaget har förbrukat. Samma sak gäller 
också för de leverantörer som levererar skruvar till Ericsson. Leverantören för skruvar 
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besöker företagets lager och fyller på efter behov och får betalt när Ericsson har förbrukat 
skruvarna i sin produktion.   
 
När det gäller VPT så har företaget valt att implementera två koncept av VMI, framförallt 
VMR (vendor managed replenishment) och VMI (vendor managed inventory). Det första 
konceptet, VMR konceptet, liknar den teoretiska VMR konceptet som beskrivs av 
Mattson (2004). Karaktäristiskt för den teoretiska VMR är att leverantören inte behöver 
vänta på att kunden ska godkänna varje order som han ska leverera utan leverantören får 
fritt bestämma själv om tider och kvantiteter för leveranser. Ett krav som leverantören har 
är att hålla sig inom de max- och min. parametrarna som kunden har avtalat med 
leverantören. Samma villkor har också VPT inbakat i sitt VMR koncept. De leverantörer 
som har inkluderats i VMR partnerskapet får fritt ändra tid och kvantiteter av de 
leveranser som ska gå till VPT. Förutsättningarna är att leverantören får hålla sig inom 
ramen för de max- och min. parametrar som är avtalat med VPT och att dessa ändringar 
inte stör VPT:s produktion. Antalet leverantörer som har VPT har inkluderat i VMR 
konceptet är ca 150 leverantörer. 
 
Det andra konceptet, VMI, som VPT har valt att inkludera liknar i viss omfattning 
Ericssons VMI koncept. Antalet leverantör som har inkluderats i det här konceptet är ca 
20 leverantörer. Konceptet bygger på att VPT har ett consigment avtal med sina 
leverantörer vilket betyder, som i Ericssons fall, att leverantören får stå för ägandeskapet 
tills VPT har avropat materialet. Den enda skillnaden som finns mellan VPT: s VMI 
koncept och Ericssons VMI koncept är att det för VPT:s  del handlar om strategiska 
produkter och att allt hanteras via ett IT -system, vilket inte var fallet hos Ericsson. 
 
5.2 VMI byggstenar 
5.2.1 Information  
I kapitel 3.2.1 fastställdes att en mycket viktig aspekt vid implementeringen av VMI är 
delningen av information mellan parterna i en leveranskedja. Ser man på de företag som 
jag har studerat så delar samtliga information med de leverantörer som har valts i VMI 
partnerskapet.  
 
Informationsinnehållet som dessa företag delar med sina leverantörer ser ut ungefär på 
samma sätt för alla de här företagen. Information som sänds av AL, Ericsson och VPT till 
sina respektive leverantörer är i form av lagersaldo, information om företagets 
förbrukning av leverantörens artiklar och prognoser om framtida förbrukning. Detta 
påminner om Waller(1999) som anger att den information som ska delas i ett VMI 
partnerskap framförallt är informationen om lagernivåer och positioner, försäljningsdata 
och prognoser, orderstatus, produktion och leverans scheman, kapacitet och 
prestationsmått. 
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Som det nämndes i kapitel 3.2.1 är olika IT plattformer viktiga aspekter vid 
informationsutbytet som leder till en framgångsrik implementering av VMI. De IT 
plattformer som oftast förknippas med VMI är framförallt support system för beslut, olika 
bar coding anordningar, EDI och Internet. Ser man på de företag som jag har undersökt så 
har alla applicerat olika IT -lösningar för att sköta informationsutbytet med sina 
leverantörer. Alla företag använder EDI mot de stora leverantörerna. EDI som IT 
plattform har funnits sedan tidigare hos samtliga företag, men för att kunna klara av 
informationsutbytet som VMI har det krävts vissa justeringar. För Ericsson och VPT har 
det exempelvis varit nödvändigt att ta in nya IT -system såsom pipe chain. Samtliga 




AL:s  syn på samarbete är att företaget inte påtvingar sina leverantörer att ingå i ett VMI 
partnerskap, utan helt enkelt frågar om de vill vara med. Företaget verkar inte lägga 
sådana krav på leverantören som att ”nu ska vi införa VMI där vi betalar för era 
produkter när vi har förbrukat dem och ni ska vara med”. Utan hela tanken med VMI hos 
AL bygger på att ha ett samarbete och dela på vinsterna med leverantören. 
 
Det verkar finnas en öppen attityd hos AL vilket går i enlighet med Mattsson(2002) att 
samarbete handlar om att utbyta information, visa en öppen attityd, ha förtroende och 
skapa partnerskaps förhållande mellan företag. 
 
När det gäller Ericsson så har företaget övergått från ett traditionellt affärssamarbete med 
sina leverantörer till att släppa ansvaret för sitt lager till leverantörerna, med ett visst 
förbehåll. Leverantören måste förhålla sig inom min- och max. parametrar enligt vilka 
ska de påfylla lagret. Detta tyder på att Ericsson har förtroende för leverantören och enligt 
Enarsson(2006) är förtroende centralt för ett VMI partnerskap. 
 
Även på VPT har man liknande tankesätt som på AL och Ericsson, kring samarbetet med 
VMI leverantörerna. Företaget har släppt allt ansvar till leverantören, dock med förbehåll 
att leverantören får ligga mellan min- och max parametrarna för påfyllningen av lagret. 
Företaget delar olika information till leverantören och gör inga förändringar i 
parametrarna utan att diskutera med leverantörerna. Företaget för hela tiden en dialog 
med leverantörerna kring deras VMI.  
 
5.2.3 Avtal 
Enligt teorin så krävs det för ett långsiktigt VMI partnerskap att leverantören och kunden 
upprättar ett avtal gällande regler och riktlinjer innan de startar samarbetet. De avtal som 
då upprättas ska framförallt handla om affärsvillkoren och hanteringen av varuflödet. 
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I avtal om affärsvillkoren ingår avtal gällande hanteringen av prognosavvikelser, 
informationsutbyte, säkerhet och vem som har ansvaret för lagerhanteringen. Medan i de 
avtal som hanterar varuflödet inkluderas överenskommelse om leveranstid, maximum 
och minimum för lagerbalansen och leverans kvantiteten. Det finns också avtal om 
servicenivå och vem som står för ägandeskapet av lagret. 
 
Analyserar man AL så finner man att de avtal som företaget har undertecknat med sina 
leverantörer som ska reglera hanteringen av varuflödet, framförallt handlar om att 
leverantören ska påfylla AL:s lager inom ramen för min- och max. lager. När det gäller 
de avtal som reglerar affärsvillkoren så har AL ett avtal med leverantören att om AL 
skickar fel prognoser till leverantören då faller de åtaganden som leverantören har 
gentemot AL bort. Det finns också avtal om en viss servicenivå som leverantören ska 
upprätthålla mot AL. 
  
Liknade avtal har också Ericsson och VPT. Både Ericsson och VPT har avtalat med sina 
respektive leverantörer att leverantören får påfylla lagret inom min- och max lager. 
Ericsson har också som AL avtalat med leverantören att han/hon ska ha hålla en stabil 
servicenivå då leverantören hela tiden ska analysera och förbättra servicenivån. 
 
5.2.4 För- och nackdelar för företag 
Ett viktigt inslag när det gäller VMI är att kunden och leverantören finner fördelar i det 
här partnerskapet. Om man ser på de företag som jag har studerat så finner man att de har 
fått många fördelar som resultat av deras implementering av VMI mot sina leverantörer.  
 
De fördelar som företaget AL har fått sedan införseln av VMI är framförallt det frigjorda 
kapitalet som orsak av lägre lagernivå jämfört med vad de hade innan de började med 
VMI. Det överensstämmer väl med det som sades i kapitel 3.4.1 om att VMI leder till 
reducering av kostnader förknippade med lager vilket innebär ett visst frigjort kapital för 
företag som implementerar VMI.  
 
En annan fördel med VMI som AL har fått är reduceringen av den tid som företagets 
inköpare måste lägga på varje leverantör när de gör affärer. Det kan jämföras med teorin 
eftersom kunden då lämnar över ansvaret för påfyllningen behöver han inte längre lägga 
någon tid på planeringen och utförandet av orderpåfyllningen för sitt lager.  
 
Liknande fördelar med VMI har Ericsson också nyttjat. Företaget har inte behövt växa 
lika snabbt som deras leveranser. I och med att en del av försörjningsarbetet har lagts på 
leverantören så har företaget kunnat klara sig med mycket mindre organisation och 
därmed sparat pengar. Företaget har inte behövt lika många inköpare efter 
implementeringen av VMI.  
 
Waller (1999) menar att en fördel med VMI är att metoden leder till ökad kundservice. 
Utifrån kundens perspektiv försöker författaren förklara att begreppet kundservice 
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handlar om att göra produkten tillgänglig för slutkunden när han/hon vill köpa den. 
Liknande fördel tror man har erfarits med implementeringen av VMI hos AL. Enligt 
respondenten anges att man har högre lager nu vilket måste betyda att man har högre 
tillgänglighet. 
 
Ytterligare fördel som AL har fått är att implementeringen av VMI har tjänat sitt syfte. 
En del av syftet med implementeringen av VMI har enligt respondenten varit att förbättra 
fokus på sina leverantörer och det har man lyckats mycket väl med. Något teoretiskt 
belägg som stödjer detta har jag dock inte lyckats hitta. 
 
En fördel som Ericsson påstår har fått med implementeringen av VMI är att man inte 
längre behöver kontrollera varje inköpsorder som man gjorde innan man hade VMI. Detta 
påstående stämmer mycket väl med Mattson (2002) som anger att kostnaderna för 
lagerkontrollen minskas inte bara för kunden utan för hela relationen mellan kund och 
leverantör. Det hela beror på att kunden förser leverantören med tidig information om sin 
försäljning i realtid. Det bidrar i sin tur till att leverantören får en god inblick i sin kunds 
behov och kan på sätt planera rätt kvantitet av råmaterialen som ska levereras i rätt tid. 
 
En annan fördel som Ericsson har erfarit är att företaget har klarat sig med mycket mindre 
organisation trots att deras volymer har gått upp. Företaget påstår att de har sparat pengar 
genom att lägga en del av jobbet på VMI leverantören. Detta stämmer med det som 
företaget anger själv att kontrollen för varje inköpsorder har minskat p.g.a. att det är 
leverantören som gör det jobbet och detta fick stöd i Mattson(2002) som angavs ovan.  
 
I VPT: s fall är minskade transportkostnader en av fördelarna som företaget har fått med 
implementeringen av VMI. För detta finner man stöd hos Mattson (2002) som anger att 
en av de kostnader som sjunker som resultat av implementeringen av VMI är transport 
kostnader. 
 
En annan fördel som VPT har fått är högre tillgänglighet. Liknande fördelar hittas hos AL 
och som stöd för detta hittar man hos Waller (1999): att VMI leder till högre 
tillgänglighet. 
 
Ytterliggare fördelar med VMI på VPT är minskat varulager, korta ledtider och minskat 
kapitalbindning i lagret. Liknande fördelar som VMI ger upphov till, anges också av 
Enarsson (2006) i alla fall när det gäller minskat lager och förbättrat kontantflöde. 
 
Enligt teorin innebär VMI också nackdelar för både kunden och leverantören. Nackdelar 
för kunden är förlorad kontroll över sitt lager, stora investeringar i IT -verktyg, otydliga 
vinster med VMI och delning av känslig information. För leverantören medför nackdelar 
i form av att leverantören får mer att göra, ökade kostnader i IT investeringar och vid 
consigment får leverantören också ökat bundet kapital. 
 
Tittar man på AL så har man enligt företaget själv inte upplevt några nackdelar med 
implementeringen av VMI. När det gäller Ericsson, är tidsaspekten den enda nackdelen 
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som företaget har upplevt med implementeringen av VMI d v s att det har tagit lång tid 
tills man implementerat VMI. När det gäller VPT har de inte upplevt några nackdelar 
med implementeringen av VMI. Den enda nackdelen som nämns i teorin och som har 
påpekats av VPT är företagets investering i ett IT -system för att möjliggöra 
informationsbytet som VMI kräver men även här pratar man enligt respondenten inte om 
stora pengar. 
 
5.3 Kriterier för val av VMI leverantör 
Alfa Laval 
Enligt teorin framkommer det att för att VMI ska fungera måste det finnas ett 
partnerskaps tänkande mellan kunden och leverantören. Alla leverantörer är inte lämpliga 
för att inleda ett VMI partnerskap med.  
För att välja lämplig leverantör så har de företag som jag studerat valt att använda vissa 
kriterier med mål.  
 
Det första kriteriet som AL har använt för att hitta en lämplig leverantör till sitt VMI 
partnerskap är att det framförallt ska finnas ett långsiktigt samarbete med leverantören. 
Enligt respondenten är det ingen idé att samarbeta med en leverantör som inte kommer att 
leverera på lång sikt till AL. Detta stöds utav Mattsons (2004) matris angivet som figur 3 
som visar att om man önskar utveckla partnerskaps relationer med sin leverantör är 
artiklar som har en repetitiv anskaffningsfrekvens lämpligast.  
 
Vid närmare analys av matrisen kan man se att det är mest lämpligt att bilda partnerskap i 
de fall då företag inköper artiklar som har en repetitiv anskaffningsfrekvens som det 
angavs ovan men också att dessa artiklar är orderspecifika. Då kommer ett bildat 
partnerskap att leda till effektivisering av anskaffningsprocesser samt ökat samarbete 
mellan kunden och leverantören. Orderspecifika artiklar gäller också för Alfa Laval.  
 
Det andra kriteriet som AL har är att det helst ska vara unika produkter och med unika 
produkter menar respondenten icke standardiserad produkt som säljs bara till AL.  
 
Det tredje kriteriet är att det ska vara sådana produkter som är lager lagda hos AL. 
Leverantören som levererar dessa produkter ska helst ha ett lager hos företaget innan 
starten med VMI. Någon teori som stödjer detta har inte kunnats hitta. Detta kriterium 
verkar vara specifikt för AL.  
 
AL:s fjärde kriterium är att de artiklar som man har VMI på måste finnas i företagets IT -
system. Anledningen till det är att AL:s VMI bygger på att företaget har ett IT -system 
som visar hur lagerutvecklingen sker i företaget. Även här har någon direkt teori inte 
kunnat hittas som stödjer detta. Dock får AL:s påstående stöd i teorin att för en 
framgångsrik implementering av VMI är olika IT -plattformer nödvändiga och 
underlättar informationsöverföringen mellan kunden och leverantören. 
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Det femte kriteriet som AL har är att dessa leverantörer ska vara singel leverantörer. Med 
singel leverantör menar AL är att en artikel som företaget köper in ska levereras av endast 
en leverantör. Anledningen till det, menar respondenten, är att AL visar så mycket 
information och skulle det finnas fler leverantörer på en artikel så finns det risk att man 
suboptimerar sin försörjning. Detta stämmer med Enarsson (2006) som menar att singel 
sourcing är mer lämpad för att bilda partnerskap mellan kund och leverantör. Enligt 
författaren bidrar singel sourcing till företagets förbättrade inköpskraft gentemot 
leverantören och att leverantören blir mer villig att prestera mot företaget. 
 
Ser man på de artiklar som VMI leverantören levererar till AL så handlar det om 
strategiska artiklar för företaget. Det är framförallt speciella artiklar som inte kan köpas 
när som helst och var som helst utan kräver planering för att anskaffa dem. Att de är 
strategiska artiklar är det för att om de inte skulle infinnas i rätt tid hos AL så kan inte 
företaget själv leverera mot sina kunder. Analyserar man de båda matriserna som 
förklaras i kapitel 4.5, framkommer det att just för strategiska artiklar är det lämpligt för 
företaget att bilda partnerskap med sina leverantörer. På så sätt kan företaget lättare 
säkerställa sina framtida försörjningar på dessa artiklar. 
 
Ericsson 
Tittar man på Ericsson så är företagets kriterier vid val av lämplig VMI leverantör 
baserade på artiklar med ett jämnt flöde som företaget anskaffar. Det stämmer med 
Matssons matris i fig.2, som anger att lämpligast att bilda partnerskap är produkter som 
har en repetitiv anskaffningsfrekvens. Det kan man tydligt se på Ericssons val av de 
artiklar som företaget har valt att ha med i VMI. Enligt Mattsson (2002) är syftet med att 
bilda en partnerskapsrelation för produkter med repetitiv anskaffningsfrekvens 
framförallt att etablera effektiva administrativa anskaffningsprocesser och utveckla 
samarbetet mellan kunden och leverantören i olika områden.  
 
Andra kriterier som Ericsson har använt är att de leverantörer som inkluderas i VMI ska 
vara leverantörer som levererar artiklar med högt volymvärde. Som det angavs i empirin 
så har Ericsson klassificerat sina inköpsartiklar i A, B, C och D artiklar. De artiklar som 
företaget framförallt har valt att ta med i VMI är artiklarna A och C som har en hög 
plocknings frekvens och högt volymvärde respektive hög frekvens och låg volymvärde. B 
och D artiklar som har en ryckig förbrukning exkluderas ofta.  
 
När det gäller kriteriet högt volym värde har Ericsson klassificerat sina leverantörer efter 
hyr mycket de levererar till företagets lager. För Ericssons del är mer viktigt om hur 
mycket leverantören levererar och inte hur mycket det kostar. Företaget har delat upp sina 
leverantörer i hög-, medel- och låg volym . Det är framförallt hög och medel volymvärde 
leverantörer som har inkluderats i VMI som totalt är 15 leverantörer.  
 
De valda VMI leverantörerna står för 70-80% av det totala volymvärdet som levereras till 
Ericssons lager.  Detta går i enlighet med Mattson (2004) där författaren förslår att om 
integrationen mellan företaget och dess leverantörer skall få effekt på konkurrensförmåga 
och lönsamhet så måste den minst kritiska andel av det totala materialflödet till företaget 
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omfattas. Ett sätt att göra det enligt författaren är att man använder 80/20-regeln då 20 % 
av leverantörerna står för 80 % av materialflödena. Ser man på Ericsson så är det två av 
de valda VMI leverantörerna som står för huvuddelen av de artiklar som levereras till 
företagets lager. 
 
Vidare kriterier som Ericsson har tagit hänsyn till är att de artiklar som VMI leverantören 
levererar ska vara stabila artiklar. Det bör inte vara artiklar som är i fasningsläge utan det 
ska helst vara artiklar som ligger i mognads fasen på sin livscykel. Tyvärr så har jag inte 
hittat någon relevant teori som stödjer detta.  
 
En VMI leverantör som levererar till företaget ska helst ha fler än två eller tre artiklar. 
Anledningen till det är att Ericsson tror att en leverantör med fler artiklar går in oftare i 
företagets webb gränssnitt och följer upp lagerutvecklingen på sina produkter. Det kan 
jämföras med AL som hade samma tankesätt om att deras artiklar som går via VMI ska 
finnas i IT -systemet.   
 
Ericsson har också haft som kriterium att leverantören som väljs till VMI partnerskapet 
ska vara logistiskt mogen. Det ska framförallt vara en leverantör som företaget kan lita på 
och kan ha en relation med. Här kan man jämföra med teorin under rubrik 3.2.2 
Samarbete, då kunden har en viss misstänksamhet mot leverantören att denne kan göra 
lika bra ifrån sig som själva företaget gör vad gäller lagerpåfyllning. 
 
Volvo Powertrain 
När det gäller VPT så har företaget olika kriterier för att välja lämpliga VMI leverantörer. 
Ett kriterium som VPT har använt är att företaget vill se ett långsiktigt samarbete med de 
leverantörer som man vill inkludera i VMI partnerskapet. För detta finner man stöd för 
detta i Mattson (2004) som även angavs i AL: s fall. 
 
Förutom samarbetet används också inköpsvärdet. De leverantörer som har valts är de som 
levererar stora volymer. Det kan man jämföra med Mattson(2004) som anger att lämpliga 
leverantörer för att utveckla ett partnerskap är de leverantörer vars leveranser utgör 80 % 
av totala leveranser som går till företaget.  
 
Ett annat kriterium som VPT har haft är att de leverantörer som väljs till VMI 
partnerskapet ska vara singel sourcade leverantörer. Anledningen till det är just för de 
produkter som ska gå med VMI är det en leverantör per produkt. Det får stöd i Enarsson 
(2006) som anger att singel sourcing är en lämplig strategi för företag som önskar bygga 
ett partnerskap med sina leverantörer. 
 
Det sista kriteriet som VPT har är att det ska vara leverantörer med hög leverans 
precision. Leverantörer med låg leverans precision exkluderas i VMI partnerskapet för att 
det finns risk att tillgängligheten sänks. Någon lämplig teori har jag inte hittat som stödjer 
detta men som kan få stöd i teoridelen som angavs i rubrik 3.2.2 Samarbete, om vikten av 
förtroende vid implementeringen av VMI. I teorin angavs det att företag bygger 
förtroende för leverantören bara om leverantören är kompetent. 
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6 Resultat och slutsatser 
I den här uppsatsen har jag arbetat mig fram utifrån följande frågeställningar:  
Hur ser företagets VMI koncept ut? 
Hur väljer företag lämplig leverantör vid implementeringen av VMI partnerskap? 
 
Från analysen framkommer det tydligt att de VMI koncept som de ledande företagen har 
valt att implementera täcker nästan hela det spektrum av de koncept som anges enligt 
teorin. Det koncept som alla företag har valt att implementera är VMR. Karaktäristiskt för 
alla företag är att de i sina valda VMR koncept, har valt att behålla lagerägandeskapet.  
När det gäller VMI och VMI kopplade till consigment favoriseras dessa koncept olika 
från företag till företag. Här har företagen valt att både lagerägandeskapet och 
lagerpåfyllning får övergå till leverantören. I VMI konceptet kopplat till consigment har 
man gjort så att leverantören får stå för lagerägandet tills företagen har förbrukat 
materialet. Gemensamt föra alla företag att majoriteten av leverantörer är VMR och en 
väldigt liten del är inom andra koncepten 
 
Här finner jag att de företag som har implementerat VMR, saknar fullt förtroende att 
leverantören klarar av att uppfylla deras lager på ett effektivt sätt, vilket betyder att man 
missar syftet med implementeringen av VMI eller att företagen delvis erhåller de fördelar 
som VMI ger enligt teorin. Min slutsats styrks av analysen där det framkommer också att 
samtliga företag som jag har valt att studera har lagt upp max- och min. parametrar för 
hur mycket leverantören får leverera till företagets lager.  
 
I de fallen där företagen har valt att implementera VMI kan man skönja ett visst mönster 
där det då handlar om strategiska produkter och detta tyder på att företagen vill säkra sina 
leveranser av sådana produkter. Återigen kan man dra slutsatsen att företagen vid denna 
implementering vill förutom att effektivisera försörjningen också säkra sin försörjning, 
d.v.s. minska osäkerhetsnivån för framtida inleveranser. 
 
När det gäller VMI kopplat till consigment så har konceptet implementerats för 
lågvärdiga produkter som inte är strategiska för företagen. Vilket i praktiken innebär att 
detta implementeras vid samarbete med mindre leverantörer och lågvärdiga produkter där 
företagen vill undvika vissa kostnader. Här kan vi se att företagen vid implementeringen 
av VMI koncepten rangordnar sina produkter utifrån sin respektive strategiska betydelse. 
 
För samtliga företag är det essentiellt att dela information med sina leverantörer. Den 
slutsats man kan dra av detta är att informationsutbytet som är uppbyggt av elektroniska 
system visar sig vara en förutsättning för en lyckad VMI implementering i det alltmer 
konkurrensutsatta snabbskiftande globala ekonomi. 
 
Ett viktigt inslag när det gäller VMI är att kunden och leverantören finner fördelar med 
det här partnerskapet. Om man ser på de företag som jag har studerat så påträffar man att 
de har fått många fördelar som stämmer ganska väl med vad teorin anger angående 
fördelarna man får vid implementeringen av VMI. De fördelar som företagen har fått är 
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högre tillgänglighet, minskat varulager, minskat kapitalbindning och att man har klarat 
sig med mycket mindre organisation. Den slutsats man kan dra av detta är att företagens 
fördelar med implementeringen av VMI bottnar i deras strävan efter effektivitet men 
främst styrs av den alltmer kostnadsmedvetna inriktningen som en förutsättning i en 
konkurrensutsatt marknad.  
 
Det verkar finnas ett gott samarbete mellan företag och leverantörer kring VMI 
partnerskapet. Detta belyser ytterliggare en viktig förutsättning för ett lyckat samarbete 
som en VMI implementering innebär. De studerade företagen vill självklart ha goda 
relationer som förenklar vid svåra situationer och förbättrar framtida samarbete.  
 
När det gäller VMI avtal har jag funnit att de avtal som företag har tecknat med sina 
leverantörer framförallt hanterar affärsvillkor och åtagande kring hanteringen av 
varuflödet. Avtal vid VMI implementeringen kan konstateras som ett viktigt inslag för 
upprätthållandet av åtagandena och inte minst styrningen för ett lyckad samarbetet. 
 
I fråga om val av lämpliga leverantörer så har företag använt olika kriterier för att 
bedöma vilken leverantör som är mer passande att ingå ett VMI partnerskap. Några av 
dessa kriterier är framförallt att det ska vara en leverantör som företaget vill ha ett 
långsiktigt samarbete med. Dessutom ska det gärna vara en logistisk mogen leverantör 
och att leverantören har hög leveransprecision. Just dessa kriterier bidrar till att företaget 
skapar förtroende för leverantören, något som är väsentligt när det gäller 
implementeringen och upprätthållningen av VMI partnerskap.  
 
Andra kriterier är att de produkter som VMI leverantören levererar ska vara i höga 
volymer, ha jämnt flöde, vara lager lagda produkter, order specifika-, singel sourcade 
produkter och att de ska finnas i ett IT system.  När det gäller just kriterierna hög 
volymvärdiga produkter, jämnt flöde och orderspecifika produkter så verkar det vara mer 
ett strategiskt val av leverantörer som levererar speciella produkter till företaget. 
Avslutningsvis kan kriterierna för val av lämplig leverantör kopplas det jag tidigare 
nämnt att VMI, förutom att det är ett effektiviseringsverktyg där man kan öka 
tillgängligheten för sitt råvarumaterial och frigöra bunden kapital, också kan användas för 
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1) Varför valde Ni VMI? 
2) Vilket VMI koncept har ni implementerat i Ert företag? 
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3) Hur många leverantörer hade Ni från början? 
4) Vilka produkter levererade dessa leverantörer till er? Volym och värdet på produkter 
dessa leverantörer levererade till er? 
 
Leverantörerna inkluderat i VMI partnerskapet. 
 
5) Vilka leverantörer valde Ni att ha till VMI partnerskapet? 
6) Varför valde Ni just dessa leverantörer?  
7) Vilka kriterier har ni tagit hänsyn till vid valet av partner för VMI när det gäller: 
  
8) Vilka för- och nackdelar ser ni med att välja just dessa leverantörer? 
9) Hur ser samarbetet ut mellan ER och leverantörerna innan implementeringen av VMI, 
och hur är fungerar det nu? 
 
10) Vilka produkter levererar dessa VMI leverantörer till er? Volym och värdet på 
produkter som VMI leverantörer levererar till er? 
11) Hur ser informationsutbytet mellan ER och VMI leverantörerna med 
implementeringen av VMI? Vilken information utbyter Ni med leverantörerna?  
12) Är ni och de valda leverantörerna integrerade i någon IS och hur såg det ut innan 
implementeringen? 
13) Vilka avtal har ni dessa VMI leverantörer? 
13) Hur beroende är ni av dessa VMI leverantörer? 
 
 
 
